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تلسار اللج سة : 


كلسسية لسك سر 

تتقدم الباحثة بأسمى آيات الشكر والتقدير والعرفان بالجميل لكل من : 

أستاذي الفاضل الأستاذ الدكتور/ عبد الله أمين جساعة لتفضاه بالإشراف 
على هذه الرسالة ورعايته العلمية واراءه وتوجيهاته البناءة والتى كان لها الأثر 
البالغ فى إخراج هذه الرسالة وإعدادها بالصورة الملائمة . 

كما تتقدم الباحثة بالشكر والامتنان والتقدير إلى الأستاذ الدكتور/ أحسد 
سيد مصطفى لقبوله رئاسة لجنة الحكم والمناقشة والحكم على هذه الرسالة فله كل 
التقدير والشكر . 

وكذلك أتوجه بالشكر العميق إلى الأستاذ الدكتور / الدسوقى حامد أبو زيد 
على تفضله وقبوله الانضمام إلى عضوية لجنة المناقشة والحكم على الرسالة . 

جزاهم الله عنى خير الجزاء . 

كما تتقدم الباحثة بالشكر والتقدير إلى الأستاذ / عمرأحمد السيد الشناوى 
مدير عام الشركة المصرية لضمان الصصادرات فقد كان لمعاونة سيادته الفعالة 
وملاحظاته العملية الرضينة عميق الآثر فسى إثراء جوانب الرسالة جزاه الله عنسى 
خير الجزاء . 

كما تتقدم الباحثة بالشكر إلى العاملين بالبنك المصرى لتنئمية الصادرات 
وعلى رأسهم الدكتور/ عبد العزيز رمضان . مدير عام الإدارة العامة لمركز 
معلومات التصدير لما قدمه لى من وقفت وجهد وأيضاً توفير البيانات والمعلومات 
اللازمة للرسالة . ظ 

وأخيرا أرجو أن أكون قد وفقت فى إعداد هذه الرسالة والتى أتمنسى من الله 
سبحانه وثتعالى أن تقدم العون والمساعدة إلى المنظمات العاملة فى هذا المجال. 
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نبرس الجداول 


تطور الصادرات والواردات المصرية الإجمالية والخاصة أيضا بالخزف 
والصينى خلال الفترة من 7٠١4 / ١19951!‏ . 


جدول صادرات /واردات مصر من الخزف والصينى من / و إلى دول العالم 
ونسبة التغطية. 


3 
م 
1 جدول أهم الفرص المتاحة والتى تؤثر على ارتفاع زيادة الصادرات 
| المصرية 
2600 


جدول الارتباط لتوضيح العلاقة بين حجم الصادرات ومدى اهتمام المنظمات 


5. ' ' حلفا 
لتحديد الإستراتيجية المناسبة للمنتجات . 
5 جدول الارتباط لتوضيح العلاقة بين حجم الصادرات ومدى الاستفادة من 0 
١‏ المعلومات وأهميتها للقرار التصديرى . 
5 جداول الأهمية النسبية للمعلومات المطلوبة للقيام بعملية التصدير ودرجة 00 
' أهميتها لقرار التصدير . 
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فنهرس الأشكال 


تطور الصادرات والواردات المصرية الإجمالية والخاصة 
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المصرية للخزف كم 
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ساقت 


الفصل الأول 


الإطار الماه للدراسة 
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الفصل الأول 
.١‏ الإطار الصاه للدرايسة 


١‏ القدمة 


تشهد الساحة العالمية الآن تصحديات دولية أوجدتها التكقتلات 
الاقتصادية واتفاقية التجارة الدولية المعروفة باسم الجات والانطلاق نحو 
العالمية والالتزام بحرية التجمارة والتشدد عللسى مطابقة المنتج ات 
للمواصفات القياسسية الدولية للأسواق العالمية؛ وقد أثر هذا على العالم 
اجمسع حيث اصبيح النقفام العالمي متميز بحرككه السريعهة التي 
تتابع فيها التغيرات بمعدلات فائقة السرعة وتحتاج من الحكومات 
والمنظمات اتخاذ الترتيبات اللازمة لمواجهة هذه التحديات ومن ثم تدعيم 
قدرتها التنافسية/'). 


يحتاج الاقتصاد المصري فى ظل تلك المتغيرات إلى وجود خطة 
استرائيجية طموحة لتنمبية صدادراته خاصة وأن هناك ضعف فى الروؤيا 
المتعلقة بالتخطيط التسويقى الاستراتيجي على المستوي القسومي إذ لايوجد 
تكامل بين خطط الإنتاج وخطط التصديرا"). 


والمتتبع لحال الصناعة المصسرية فى صناعة الخزف والصسيني 
المصري يلاحظ إنها تعائي مسن تدني مستوي الجودة للمنتجات التي 
أصبحت تمثل عائق نحو تقدمه ونموه مما يجعل هذه المنتجات غير قادرة 
على مواجهة منافسة المنتجات الأجنبية سوام فى الأسواق المحلية أو 


(١)رشا‏ حسين مصطفي .؛ قياس رضساء العمسلاء عن جودة السسلع الاستهلاكية المعمرة 
بالتطبيق على شركات القطاع العام » رسالة ماجستير » كلية التجارة ؛ جامعة عسين 
لسن عبت 1 

(')البنك المركزي المصري دور القضاع الخاص فى التنمية الاقتصادية فى مصر 
المجلة الاقتصادية » العدد الرابع » المجلد الثالث والثلاثون » القاهرة » 195557 . 


ات 


العالمية:؛ إذن لاا بد من تخطيط يعمل على تنمية الصادرات وكذلك تغير 
هيكل الأسواق التي تتوجه إليها الصادرات بحيث تتم المحافظة على 
الأسواق القديمة وزيادة الصددرات إليها واكتساب أسواق جديدة وتعظيم 
العاند منهاء كل هذه التغيرات تؤدي إلى زيادة كبييرة ومستمرة فى 
الصادرات» ولا شك أن ذلك لا يستم إلا بوجود اسنتراتيجية لتنمية الصادرات 
يكون لها أه دفها وسياستها وبرامجها التي تربطها بباقي الإصلاحات 
الهيكلية الأخرى وخاصة إن المشروعات والمصائع فى مصر لم تتهياً بعد 
لمتطلبات الإنتاج من اجل التصديرء؛ حيث تحتاج إلى إعادة هيكلة مسن 
ناحية مستوي جودة الإنتاج والتكلفة والسعر ومستوي الإنتاجية والقدرة 
على المنافسة وهذا يحتاج إلى إعادة تأهيل حتى يتوافر لنا القدرة علسى 
إنتاج السلع وفقا للمسستوي العالمي(!. ومن ثم إعادة هيكلة الاقتصاد 
القفومي والتني تؤدي بدورها إلى اتساع قاعدة التصدير التي تساهم فى 
تنمية الاقتصاد القومي. 


١‏ :سباب اختيار الباحثة لموضوع البحث 


يرجح اختيار الباحثة لهذا الموضوع للأسباب الآتية : 


-١‏ تشغل قضية التصدير اهتماماً كبيراً حيث أصبح هدفا رئيسياً تسعى 
الدولة إلى تحقيقه وهناك إمكانيات كبيرة لذلك؛ ولكن الأمر يتطلسب 
بذل جهود كبيرة للثتعرف على احتياجات الأسواق الخارجية 
ومتطلباتها وشروطهاء, إن عوامل النجاح لكل دولة لم تعد مرهونة 
بوجود وفره فى الموا الأولية أو فى اتساع حجم السوق حيث 


(١)/عمر‏ على رمزيء. تأثير العولمة على الاسستر اتيجيات التسويقية لصادرات 
الملابس الجاهزة . رسالة ماجستير غير منشورة ,ء كلية التجارة ؛. جامعة عسين 


شمسن :11 ؟ صساصت اا 1815-7 


مات 


أصبحت السوق العالمية مفتوحة دون قيود بل أصبحت فى اختيار 
السياسات الملائمة. )١(‏ 

'- أهمية الدور الذى يقوم به التخطيط التسويقى الإستراتيجي من اجل 
رفع كفاءة وفاعلية المنظمات؛ كما أن الإدارة الإاستراتيجية أصبحت 
عنصرا هامأ لمواجهة الأساليب التقليدية للادارة: وأن التخطيط 
الإستراتيجي يمثل الأداة الفعالئة فى استغلال موارد المنظلمة 
الاستخدام الأمثل. 


وقد أكدت الدراسات العلمية ذلك حيث تشير دراسة كسل مان 
(32:1994 ها 01:1,51311[1)) والني تناوئنت العلاقفة بين التخطيط 
التسويقى الإستراتيجي وإدارة المنظمة إلى أن عدم وجود تخطيط تسويقى 
استراتيجي رسمي فى المنظمة أو على الأقل عدم تواوؤومه مع عمليات 
المنظمة هو السبب الرئيسي فى فثشسل المنظمات وانخفاض أدائها كما أن 
وجوده هو أساس النجاء”") 


كماأشرت دراسة (1995 888[ 99إعمة8) أن المديرين الذين 
الميزة التئافسية لشركائهم وكانت نتائج الدراسة . 


-١‏ أنه يمكن للوصول إلى ذلك باستخدام التحليل الرباعي (نقاط 
القوة» ونقاط الضعف ؛ والفرص المتاحة: التهديدات المحتملة). 

"- إن المنظمة يمكن لها استخدام نقاط القوة الداخلية فى استغلال 
واستثمار الفرص البيئية المتاحة. 


(١)ألفيا‏ حسين محمسود ؛ استخدام دوره حياة المشتج فى تصميم استراتيجيات تصدير 
الملابس الجاهزة المصرية ؛» رسالة دكتوراة غير منشورة . كلية التجارة . جامعة 
عين شمس 2 ٠. ١5955‏ صد © . 

لقاعسصممكظ؟ لم4 عملتصصدا8 عاعععوهنذ'" ,.18 مفصوععاء 8 لصلكة معدا عؤ2(8101) 


لقتيدول 01 طوسغاعر8 ]112 ,ا تلقتستره"1 وع120 :5115.آ.نا سآ ععمقمصسضرواسهم 
22.531-1 ,1994 ,( عنادذة[ [وأععم5) 5. 01/آ رعتتال ,امعدوعع وم دل 


-1١ سمح‎ 


؟7- إن المنظمة يمكنها القضاءع علسى تهديدات البيئة الخارجية وذلك 
بتجنب نقاط الضعف الداخلية واستغلال الميزة التنافسية لديها('). 


لذلك ترى الباحثشة فى ضوء الدراسات السابقة أن دور التخطخيط 
التسويقى الإستراتيجي أمر هام لأداء المنظمة الفعال فى بيئة متغيرة مع 
ضرورة الاهتمام بدراسة البيئة الخارجية من خلال توافر نظام للمعلومات 
التسويقية والتي تمكن الإدارة من تعديل إستراتيجياتها لتكون اكثر قدرة 
على استغلال مايتاح لها من فرص ويبحث ما تواجهه مسن تهديدات 


4- قلة الرسائل التسى تناولئت موض وع التخطيط التسويقى 
الإستراتيجي بوجه عسام وعلاقكته بالأداء التصديرى وفى 
صناعة الخزف والصيني بوجه خاص. 


١‏ أسباب اختيار الباحثة لمجال التطبيق (الخزف والصيذى) 


يرجع اختيار الباحثة لمجال التطبيق على صناعة الخزف والصيني 
من حيث إنها كانت أول صناعة مصرية: أنشأت فى مصر صناعة 
. الفخاريات منذ أكثر من 7٠٠١‏ آلاف سنة قبل الميلاد »وهى فترة ما قبل 
التسدازيخ وسينا فبسال الأنتسسراك التعسدرية القايضية كمي اتسين الكس له اتات 
بشخصيته المتميزة فى جميع أنحاء الأقطار الإسلامية التى فتحها 
المسلمون فى الشرق أو الغرب على السواء منذ القرن السابع والشامن 
الميلادي وما بعده من قرون. 


من بدائع خزفية ملأت متاحف العالم» وعلى الرغم من تخلف الإنتاج منذ 
العصر العثماني ولكن حدثت نهضة جديدة نلخصها فيما يلي: (") 


01 'إتمعلوعة "برعم داصه لخ ع تناع مسره © 10 علأقمآ وسكعاممط'" ,نزول .183 برمنروتار 1 ) 

-49.رم .1995 .لاو الى ع الاناعععديآ امع سرعع حدد ةا 
(؟)عبد الغغفي النبوي الشال » فن الخزف . دار النشر غير مبينه. جامعة حلوان » 
القاهرة ١‏ تاريخ النشر غير مبين » ص صل 5؟-58. 


ا 


-١‏ قد حاولت الحكومة المصرية منذ نهاية القرن التاسع عشر أن 
ترسل بعض الخامات المحلية المصرية إلى أوربا كي تصل إلسى 
تحليلاتها ومعرفة مدى الاستفادة منهاء ثم وصل التقرير بصلاحية 
هذه الخامات ولكن بكل أسف لم يحدث الاستفادة من التقرير 
السابق. 

5 فى بداية القرن العشرين ١١1١05‏ نجد(سورناجا) قد أقام ببحوث 
مستمرة على الخامات المصرية بهسدف إنشساء صناعة مصرية 
خزفية؛ وقد أقام مصنع فى عام ١5١7‏ بمركز الصف بالجيزة قشم 
بعد عده سنوات تحول المصنع إلى شركة مساهمة مصرية عامة 
لإنتاج الحراريات. 

"2 بعد الح رب العالمية الثانية ١55‏ انقضع المستورد من الخزف 
واتجه التفكير عام ١545‏ باستغلال خامات البيئة المحلية لإنتاج 
الخزف الراقي والحراريات. 

4- أنشأت الشركة العامة لمنتهات الخزف والصينى المصري ومحاولة 
إنتاج الخزف والصيئي عام ١151‏ لإنتاج أدوات منزلية وصحية. ‏ 


وأنهى هذا الحديث للسلسل التاريخي المختصر لفن الخزف فى مصر 
بمقولة هامة قالها الفيلس وف الإنجليزي المشهور(سيرهوبرت ريد) 
((عندما قال :"من يريد أن يعرف حضارة من الحضارات عليه أن 
يدرس فخارياتها وخزفها ". ولذلك يجب الاهتمام الكبير بهذه الصناعة 
والانتعماء لان الغزف ذو طابع يعكس الفنون المحلية:؛ ولهذا يجب 
الحفاظ على هذا الطابع خاصة فسى ظل العولمة والمنافسة الحادة التي 
تشهدها الأسواق العالمية يجب الاهتمام بهذا المنتج المصري والعمل 
على تطوره وزيادة كمية الصادرات منه حتى يكون ذات ميزه تنافسية 
فى الأسواق العالمية . 


(١)نفس‏ المرجع السابق ذكره » صاء" . 


١‏ الدراسة الاستطلاعية 
لقد قامت الباحثة بإجراء الدارسة الاستطلاعية بهدف الوصول لتحقيق الآتى : 
.١‏ صياغة المشكلة . 


؟. وضع فروض الدارسة , 


سطس : - ولقد قفامت الباحثة بإجراء هذه الدراسة من خلال عدد من 
العامة لمنتجات الخزف والصينى 'شينى' تم اختيار هذه الشركة عشوائيا) 


الجوانب الرئيسسية للنقفاش عن أهم الصعوبات التسى تواجه إدارة 
التصدير من خلال دور التخطيط التسويق الاستراتيجى فى تنمية صادرات 
منتجات الخزف والصيئى :- 


وقد أسفرت نتائج المقابلة الشخصية مع بعض المسئولين فى 
الشركة العامة لمنتجات الخزف والصينى " شينى " عما يلى : 


أهم الصعويات التى تواحه إدارة التصدير فى الشركة 


١-ارتفاع‏ تكاليف الشحن وعدم وجود خطوط بحرية مباشرة للبعض الدول 
مما يؤدى إلى ارتفاع تكلفة المنتج مع ملاحظة أن الشركة تعتمد على 
النقل البحري بنسبة 905٠‏ (. 

'- ارتفاع تكاليف التأمين على المنتجات وعدم وجود ضمانات للحصول 
على مستحقات الشركة. 

"- عدم توافر الدراسات الكافية عن احتياجات الأسواق المختلفة حتى 
يمكن الاستفادة منها لفتح أسواق جديدة. 


(١)مقابلة‏ شخصية مع مدير إدارة التصدير بالشركة العامة لمنتجات الخزف والصينىي 


'شيني"”, بتاريخ ل ”0 . 


حاتت 


4- بحوث التسويق رغم أهميتها فى جمع المعلومات والمسساعدة فى حل 
المشكلات وإعطاء مؤشرات مبدئية عن السوق وخاصة عند تقديم 
منتج جديد إلا أننا نجد أن الشركة لاايوجد لديها من يقوم ببحوث 
التسويق والاعتماد على الوكلاء فى الأسواق المصدر إليها المنتج. 

-لا يتم دراسة احتياجات الأسواق للمنتجات المقدمة قبل الاشتراك فى 
المعسارض والنوعية المطلوبة من هذه المنتجهات حتى تعود الفائدة 
المرجوة من الاشتراك فيها. 

7 هناك صعوبات أخري تواجه الشركة المنتجة فى المواني المختلفة مشل 
مصاريف التخليص فى الميناء المصدر إليه على سبيل المثالء: قيمة 
أتعاب المخلص - عوائد الشحن والتفريغ - المناولة مصاريف الميناء 
والجمارك المفروضة على المنتج مما يؤدى إلى ارتفاع تكلفة الوحدة. 

- هناك صعوبات أخرى تواجه المنتج مثل عدم وجود أى تكنولوجيا 
حديئة تساعد على إنتاج منتجات تناسب التغيرات العالمية ومواجه 
المناشئمة مسن خلال نقص الجودة وبالثالي هناك صعوبة فى عمليسة 
التطوير المستمر للمنتجات ؛أما بالنسبة للتصميمات فيتم الاعتماد علسى 
الكتالوجات فقط . 

“- إجمالي نسبة الصددرات بالنسبة لإجمالي المبيعمات 75 والمتوقع بعد 
ذلك زيادتها إلى © 704. 

مقومات التميز على المنافسين 
ومن أجل تحقيق ميزات تنافسية للشركة على أقرانها من المنافسين 
فى الأسواق التصديرية المستهدفة تتبع الشركة الاستراتيجيات التالية : 


أولا : اتباع الشركة لاستراتدجية التكلفة المنخفضة 


حيث تم خفض تكلفة كثير مسن وحدات المنتج المختلفة بالشركة إلى 
أقل حد ممكن باستغلال خبرات أبنائها والرقابة على عناصر التكاليف حيث 
استطاعت الشركة ترشيد النفقات وشراء المستلزمات الفعلية والاعتماد 
تدريحيا على الخامجات المكليعة بدلا مس الخامعات: الفسسستوردة امنا حتسنت 
الشركة كثير من المشاكل لتدبير العملة الأجنبية لاستيراد مستلزمات 
الإنتاج الخاص بالأنشطة الأخرى بالشركة . 


افاي ب 


ثانيا : اتباع الشركة لاستراتبجية التركيز على الجودة 


مماأدي إلسى تقديم منتجات مميزة ذات قيمة أعلي للعملاء حيث 
حصلت الشركة على شهاددة الجودة الايزو ٠١(‏ 4) وأصبحت الشركة 
تنافس بإنتاجها المتميز فى معظم الأسواق الخارجية وخاصة أوربا . 


بالرغم من المنافسة الشديدة واستمرار الركود فى الأسواق 
المحلية والخارجية إلسى أن الشركة قد حققت تطوراً ملحوظاً فى قيمة 
المبيعات حيث بلغت 4,ه ؟ زيادة عن العام السابق مع ثبات الأسسعار, 
حيث حفققت الشركة مبيعات قدرها ١18,7١١‏ مليون جنيه هذا العام مقابل 
مبيعات قدرها 716,58١‏ مليون جنيه العام السابق بنسبة تطور 
5 ذلك يرجع إلى الاهتمام بالجودة والتطوير والدعاية والاإعلان 
والجولات التسويقية ومكافهة الإغسراق مما أدى إلى زيادة الطلب وفتح 
أسواق جديدة. 


جديد بالأسواق من موديلات وزخارف وأفكار جديدة لمواجهة المنافسة 
العالمية والمطلوب تفعيل دور التخطيط الاسترائيجي للشركة . 


وتوضح الجداول التالية أوحه النشاط بالشركة من حيث الإنتاج وتطوره : 


تاودألا-١‎ 


| '-إنتاج محول من 


أهم نتائج أعمال الشركة 


جدول رقم )1/١(‏ 
(القيمة بالألف جنيه) , ( الكمية بالطن ) 


الصحدة 


الراكد فنادق 


امم 514 00 06 ام | بار 


وأدوات اللمائدة 


المصدر : الشركة العامة لمنتجات الخزف والصينى 'شينى" 


من الجدول يتضصسح الاو ا 


؟.0؟/١:١١ لوحظ انخفاض الإنتاج من الأدوات الصحية من عام‎ )١ 
للقيمة‎ 07١ . حثتى عام 5ه بلسبة تطور 7 للكمية‎ 
ويرجع الانخفاض لسبب أو أكثر من الأسباب الآتية.‎ 


(أ) المنافسة الشديدة بالأسواق سواء من القطاع الاستثماري أو 
الخاص وتغير نمط الاستهلاك حيث تراجع الطلب على بعصض 
نوعية المنتجات. 

(ب) استمرار الركود فى سوق الأدوات الصحية والأحداث العالمية 
الجارية . 


0-10 


') يرجع زياددة الإنتاج فى مصنع البورسلين إلى ابتكار موديلات جديدة 
ومتنوعة وبالتالي زيادة حجم التعاقدات بصفة عامة بنسبة 20015 
للكمية » 7١١١‏ للقيمة 
جصدول رقم )1/١(‏ 
بيان يكمية وقيمة المبيمات خلال المدة من ”..١‏ /؟..؟ ...لام 
(القيمة بالألف جني/) ٠١‏ الكمية بالطن) 


وادوات المائدة 


مم مالم 1 01 ا 511 


المصدر : الشركة العامة لمنتجات الخزف والصينى " شينى" . 


؟-البورسيلين 


ظ من الجدول ينضج الآتى:- 
.١‏ الأدوات الصحية 
حقق مصنع الأدوات الصحية مبيعات فى عام ١٠٠١"‏ قدرها 
"5,٠٠١‏ مليون جنيه مقابل مبيعات قدرها ١4,57١‏ مليون جنيه العام 
السابق بنسبة تطور 9,57 للكمية » 951١‏ للقيمة 
يرجع انخفاض المبيعات لسبب أو أكثر من الأسباب الآتية: 
أ ركود السوق المصرى بصدفة خاصة والأحداث العالمية الجارية 
وخاصة فى منطقة الشرق الأوسط. 
ب- عدم القدرة على زيادة أسعار المنتجات لتتوائم مع القدرة 
الشرائية للسوق المحلى. 


ند لا #9 مم 


؟. البورسيلين 
حقق المصنع مبيعات هذا العام مسن البورسسيلين قسدرها 104 
برجي سب يناك سني 4 ٠١‏ مليون جنيه العام السسابق 
بنسبة تطور © 995 للكمية » 961١171‏ للقيمة 


ويرجع ذلك للتحسين جودة لإنتاج وقيمته. 
ويوضح الجدول التالي رقم ” تطور نشاط التصدير بالشركة . 
جدول رقم (1/1) 
بدان بكمية وقيمة التصدير خلال المدة من ١..؟‏ /؟..7 ...لام 


(القيمة بالألف جنيه) . ( الكمية بالطن) 


22 . 
وأدوات المائدة 


المصدر : الشركة ك1 شينى”" . 


من الجدول يتضج الآنيى:- 
لصي ومسي يان حون خاييياا 
مقابل ١9م‏ مليسون جن جنيه العام السايق بنسبة تطور 901١58‏ 
للقيمة » 90١١‏ للكمية 


؟- تم فتجح أسواق جديدة فى الدول العربية والأوربية عام ١١١“‏ 
ويرجع ذلك للمجهودات التسى بذلت فى التسويق الخارجى مسن 
جانب الشركة . 

"- استطاعت الشركة زيادة صادرات الصحى هذا العام عن العام 


- 


السابق ب بنسبة تطور ه 1١ ٠‏ للكمبه 


3-5 


١1١١ ٠‏ للقيمه 


منت ا ]ا اعم 


4- إبستطاعت الشركة إبتهار موديلات وأشكال جديدة خاصة بمنتج 
البورسيلين مما أدى إلى زيادة كمية وقيمة التصدير لمنستج 
البورسيلين عسن العام السابق بنسبة تطور 90٠١"‏ للكمية: 
071 للقيمة. 

4- ساعدت زيادة مبيعات التصدير على توفير سيولة من العملة 
الأجنبية مما جنب الشركة من مشاكل تدبير العملة الأجنبية 
لاستيراد مستلزمات الإنتاج. 


::/١‏ ظواهر المشكلة 


من الدراسة الاسستطلاعية ومن المقابلات الشخصسية اتضح للباحثئة 
الظواهر التالية التي تنم عن وجود مشكلة فى النشاط التصديرى : 


على الرغم منء أهمية التصدير لتحقيق أهداف المنظمات خاصة في 
ظل المستجدات الاقتصادية الراهفة والتطويرات التكنولوجية: إلا أنه من 
الملاحظ أن المنظمات الاقتصادية المصرية تعيش اليوم ضغوط كبيرةء 
نتيجة لهذه المستجدات والتطورات السريعة والمتلاحقة فى دنيا الأعمال 
والتحصول السريع فى المنافسة العالمية . ولذلك لابد مسن سرعة التغيير 
لمواكبه هذه التطورات(! . 


-١‏ هناك قصور واضعح فى عدم وجود دراسات عن الأسواق الخارجية 
وخاصة بعد دخول عصر العولمة وفى ظضل ثورة الاتصالات 
والمعلومات وما فرضته العولمة مسن حرية انتقال السلع والخدمات 
أيضاً اختلاف الأذواق والرغبات فى مختلف أسواق العالم. 

؟- تفرض العولمة ضرورة إحداث التطوير المستمر فى المنتجات بما 
يتوافق مع جميع أذواق ورغبات المستهلك. 


حيث أصبح المستهلك يسسعى للحصول على السلع والخدمات ذات 
الجودة الأفضل بالسعر المناسب »؛ وذلك على مستوى المعروض عالميا 
وليس على المستوى المععروض محليا . ولذلك يجب أن نعمل على دفع 
المقبلة. 


(١)عبد‏ الله أمين جماعه . إدارة نظم التسويق ومهارات البيع » الطوبجى لتكنولوجيا الطباعة والنشر 
والإعلان » القاهرة  2”':٠6٠‏ صاص 56ه؟5 - لاه5 , 


؟"- تفرض الدول الصناعية المتقدمة بشكل خاص مواصفات ومعابيير 
محدده لحماية المستهلكين النهائيين والصناعيين فى أسواقهاء بينما 
تتواضعع مفاييس الحطودة ومراقبتها وتتواضصع كفاءة التغليف 
والتبيين لبعض المنتجات المصرية رغم أهميتها فى حزم التوجهات 
التسويقية!') . 


/١‏ : صيافة مشكلة الدراسة: 

من واقع ما تقدم سواء من خلفيات مشكلة الدراسة وما أسفرت 
عنه المقابلة الاستطلاعية يمكن تحديد وصياغة المشكلة. وهى: 

(استمرار القصور فى تحديد اسستراتيجيات مزيج المنتجات :من 
الغزف والصينى أدى إلى انخفاض معدلات التصدير ويرجصع ذلك إلى 
قصور المنظلمات محل الدراسة فى التوجه بأبعاد التخطيط التسويقى 
الاستراتيجى ) 

وتعكس البيانات الواردة بالجدول رقم )4/١(‏ أبعاد مشكلة الدراسة 
والتي يتضح منها استمرار وجود عجز فى الميزان التجاري خلال الفترة 
من 15507 - 50٠.5‏ والذي بلغ أقصه خلال عام ١119/18‏ حيث 
67 مليون دولار وينتج مما سبق وضوح ضعف الأداء التصديري 
بسبب تراجع القدرة التنافسية للصادرات المصرية » وما يصاحب ذلك من 
إعاقة عملية التنمية وتحقيق الاستقرار الاقتصادي ؛ ويتضح أيضاً من 
الجسدول أن متوسط نسبة صاددرات الغزف والصينى إلى الصادرات 
المصرية خلال الفكثترةمن /1١9957‏ 782:04 هى نسبة 90,1١“‏ بالإاضافة 
إلى أن متوسط نسبة واردات الغزف والصينى إلسى الواردات المصرية 
خلال نفس الفترة هى 7,٠١٠,855"‏ . 

وهذا يدل على أن هذه الصناعة تحتاج إلى الكثير من المجهودات 
المصرية لزيادة حجم الصادرات منها ء بالإضافة إلى زيادة حجم معدلات 
الصادرات المصرية الإجمالية وبالتالى يؤّدى ذلك إلى المساهمة فسى 
انخفاض العجز فى الميزان التجارى . 


(١)أحمد‏ سيد مصطفي, الداء والدواء: نموذج عملي لتصدير فاعل؛ بحث منشور فسى 
كتاب الموتس الرابع: كلية التجارة؛ جامعة الزقازيق؛ فرع بنهاء 7ت 1 01 


ماخ لأا 


جصدول رقسسسم )6/١(‏ 000 
تطور الصادرات والواردات المصرية الإجمالية والخاصة أيضا للخزف والصينى خلال الفترة من 
/51ة / .١1م‏ 


(القيمة بالمليون جنيه) 


نسبة واردات 
الخرف إلى 
الواردات 


المصرية / 


5 
1 لق 
كلق الكنتكا الننظة الات التككنة اللنقنة 925301 انان كانتا 


كط انفده 
3 
نتككة كنك النكقة 33001 النتقنة انالك 1 


المصدر : الجهاز المركزى للتعبئة العامة والاحصاء. 


ويوضح الشكل التالى رقم ( ١/١‏ ) تطور الصادرات والواردات المصرية الإجمالية 
والخاصة بالخزف وا لصينى فى مصر )١(‏ 


واردات الخزف والصينى 


المسادر ات المصسرية 


أ الصادرات المسسرية © , 
0 

أصادر إت الخزف و الصينى . 
| الراردات المصرية لآ 


صادرات الخزف و الصينى ' واردات الخزف والصينى 96 


الله 


الراردات المصرية 


الشكل رقم 006 تطور الصادرات والواردات المصرة الإجمالية والخاصة بالخرف والصيدى فى مصر 


نجد أن نسبه صادرات الخزف والصينى إلى نسبه الصادرات الم 
الإجماليية خالل الفثلرة من /١997(‏ 04 )تمثل 900,15 وهسى 
نسسبه محدودة للغاية بالنسبة لما تمثله هذه الصناعة على الرغم من . 
توافر كل مقومات النجاح لهذه الصناعة ولكن عدم الاهتمام يجعل المشكلة 
واضحة بشكل كبير وبالتالى انخفاض معدلات التصدير . 


ويوضح أيضاً الشكل التالى رقم )1١/1(‏ أن نسبه الصادرات الخزف والصينى إلى واردات الخزف 
والصينى فى مصر (') . 


| صادرات زف والصيقى 9 أ 
وارداث الخزف والصيفي 80 | 


الشكل رقم )5/1١(‏ نسبه صادرات الخزف والصينى إلى واردات الخزف والصيذى فى مصر 


نجد أنه عند مقارنة حجم الصادرات المصرية للخزف والصينى 
خلال الفقفرةمن(51597١1/‏ 4١٠٠)لحجهمالواردات‏ المصرية للخزف 
والصينى نجد أن متوسط معدل التغطية هى (-9910:0 ) وهذايدل على 
مدى انخفاض معدل الصادرات للخزف والصينى فى مصر . 


وهذا يزيد من أهمية دور التخطيط التسويقى الاستراتيجى فى دعم 
زيادة الصاددرات المصرية وأن الاستراتيجيات التسويقية يجب تجديدها 
لتواكب التغيرات العالمية الحالية , لكى تقوم بدورها لمقابلة الاحتياجات 
السسوقية بالأسواق الخارجية مسن حيث الكفاءة فى الأداء وبالتالى زيادة 
حصيلة الصادرات المصرية للخزف والصينى . 


1/١‏ : تساؤلات الدراسة 


من خلال المشككلة المشارة طرحت الدراسة التساؤلات التالية والتى 
تطلبت الدارسة الميدانية الرد على هذه التساوّلات للوقوف على المشكلة: 


-١‏ هل هناك إهتمام بدور التخطعغيط التسويقى الاستراتيجى فى تنمية 
صناعة الخزف والصينى المصرى ؟ 


؟"- هل تسلطيع المنظمات المنتجة للخفزف والصينى أن تقوم بتحديد 
استراتيجية ملائلمة لمزيج المنتجات فى هذا المجال حتى تكون قادرة على 
المنافسة فى الأسواق الدولية ؟ 

' - كيف يمكن تطوير المنتجات لترضى إحتياجات الأسواق الدولية ؟ 

نبا شين اكات شتحفق المحلازاك النضحرية همي تاتكسياة الفسدك 
والصينى المصرى إلى الأسواق الخارجية ؟ 


ه- هل هناك دراسات كافية للأسواق الدولية لمنتجات الخزف والصسينى 
وهذا لزيادة معدلات تئمية الصادرات المصرية؟ 


/١‏ الدراسات السايقة 


بالإطلاع على الدراسات السابقة فى موضوع البحث وجدت الباحثنة 
قلة الدراسات السابقة فى موضوع البحث سواء فى الدراسات العربية أو 
الأجنبية وقد قامت الباحثة بجمع هذه الدراسات التي تتعرض للموضوعات 
التالية فى إطار موضوع البحث. 


سيار لالت 


-١‏ الدراسات الخاصة بالنخطيط الإستراتيجي. 

؟- الدراسات الخاصة بإستراتيجيات التصدير . 

"- الدراسات الخاصة بنظم المعلومات التسويقية . 

4- الدراسات الخاصة بتقفديم المنتجات الجديدة أو التنأثير فى دورة 
حياة المنتج وخاصة فى مراحله الأولى . 


وسوف يتم عرض الدراسات السابقة كما يلي . 


. الدراسات السابقة باللغة العربية‎ -١ 
. الدراسات السابقة باللغة الأجنبية‎ -" 


1١‏ : الدراسات التى تناولت التخطيط الاستراتيجي 


١/رك/ا//‏ : دراسة (زهير, 1446 )١(‏ 


بضشوان: التخطبط الاستراتيجي للشسويق كمدخل لتمية الصادرات 
المصرية من السلع المصنعة . 


أهداف الدراسة 


-١‏ بيان أهمية التخطيط الاستراتيجي للتسويق ومجالات استخدامه فسى 
تنمية الصادرات المصنعة. 

؟"- تحديد القيود المؤثرة على الأداء التصديري للشركات المصدرة 
والتوصل إلى نواحي القوة والضعف للصادرات المصرية المصنعة 
والفرص التسويقية المتاحة أمامها فى الأسواق الخارجية . 

؟- التعرف على عقبات تخطيط منشأة التسويق الخارجي وعقبات تنفيذ 
خططه بالشركات المصدرة واقتراح الطرق المناسبة لمواجهتها . 


(١)زهيسر‏ حسن ثابت, التخطيط الاستراتيجي للتسويق كمدخل لتنمية الصادرات 
المصرية مسن السلع المصنعة . رسالة دكتوراه غير منشورة »؛ كلية التجارة » جامعة 
عين شمس » القاهرة » .١1984‏ 


اسولاب 


من أهم نتائج الدراسة 


-١‏ إن عدم تخطيط أنشطة تصصدير السلع المصصنعة على المستوي 
القومي والمستوي الصناعي ومستوي الشركات المصدرة قد أدى 
إلى انخفاض وجمود حجم صادرات العديد من السلع وعدم تنوعها 
وتوقف تصديرها إلى بعض الأسواق الهامة. 

؟"- إمكانية اسستخدام أسلوب التخطفيط الاستراتيجي لتنمية الصادرات 
المصنعة على ثلاث مستويات. 


المستوي القومي - المستوي القطاعي - مستوي الشركات 
ا/رك/ا/": دراسة (أمانى,0991 2 


بفوان: التخطسيط الاسستراتيجي للموارد البشرية أنماطضه - تأئيره 
على كفاءة وفعالية صناعة الغزل والنسيج 


أهداف الدراسة 


-١‏ رفع كفاءة وفاعلية استخدام الموارد البشرية فى قطاع الفزل 
والنسيج وبالتالي الكفاءة والفاعلية الكلية لشركات هذا القطضاع 
باستخدام منهج التخطيط الاستراتيجي . 

؟- توجيه أنظرر الإدارة العليا فى هذه الشركات إلى ضرورة الاهتمسام 
بمنهج التخطيط الاستراتيجي بكه كل عام والتخطيط الاستراتيجي 
للموارد البشرية بشكل خاص . 


أهم نتائج الدراسة 


-١‏ أهمية التخطبط الاستراتيجي من حيث أنه المنهج الشمولي الذى 
يقوم على رؤية شاملة وإجمالية ويخضع أيعاد أي موقف للتحليل 
البيني الداخلي والخارجي ويبحث عن الاستراتيجيات البديلة . 


)١(‏ افينانن درو يسن عتمان ٠‏ التخطيط الاستراتيجي للموارد البشرية أنماطه وتأئيره 
على كفاءة وفاعلية صناعة الغزل والنسسيج ؛. دكتقوراه غير منشورة » كلية التجارة , 
جامعة عين شمس . .١199“‏ 


'- أن التخطيط الاستراتيجي لا يستم على مستوي المنظمة فقط وإنما 
أيضا على مستوي الإدارات الوظيفية المكونة لها واتضح أن أهم 
الاستراتيجيات هي استراتيجية الموارد البشرية فهي العنغخصر 
الرئيسي لإنجاح جميع الاستراتيجيات الوظيفية الأخرى . 


)١( )1446 , دراسة (السيد‎ :/١/“//١ 


بشوان : التخطغيط الإستراتيجي للإنتاج كمدخل لرفع كفاءة وفاعلية 


أهداف الدراسة 


-١‏ دور وظيفة الإنتاج والعلاقات الاستراتيجية داخل المننلمة وقرارات 
تصميم وتشغيل ومراقبة النظام الإنتاجي. 

"- تقييم وتخطسيط وتنفيذ مشروعات التوسع بالقطاع وقياس كفساءة 
استخدام عناصر الإنتاج والقدرات الإنتاجية التنافسية. 

”- قياس فعالية الشركاث فى تحقيق أهدافها وطسرح توصيات لرفع 
الكفاءة والفعالية لهذه الشركات. 


أهم نتائج الدراسة 


١‏ -تعهدد وتكرار وتمائل اوجه القصور والضعف فى تخطسيط وتنفيذ 
؟- انخفاض كفاءة استخدام كافة عناصر الإنتاج. 

"- انخفاض القدرات الإنتاجية التنافسية لنظم الإنتاج بمعظم الشركات. 

4 - تقديم إطار عام مقترح لنظام التخطيط الإستراتيجي للإنتاج. 


)١(‏ السيد محمود سلماحة .؛ التخطيط الإستراتيجي للإنتاج كمدخل لرفع كفاءة وفعالية 
القضاع العام الصناعى » رسالة دكتوراه غير منشورة ؛ كلية التجارة . جامعة عين 


شمس . 00 


لد كاسم 


)'( دراسة (خليل, ...؟)‎ 7/١ 


بعشواإن:التخطعبط الإستراتيجي كمدخل للتتشوير الشامل ا قطاع 
الصناعات الغذائية. 


أهداف الدارسة 


١‏ - مسح البيئة الخارجية لشركة السكر للتعرف على الفرص والمخاطر 


المحتملة. 
'- تحديد العوامل القسوة والضعف الداخلي فى كل نشاط على مستوى 
فتركة السك 


؟- اقتراح الاستراتيجيات البديئنة (الإستقرار - النمو - التكامل - الاندماج 
- التركيز - الانكماش - المزيج) . 


أهم نتائج الدراسة 


-١‏ ترتئنب على المتغيرات والتحولات المحلية والعالمية تهديدات مختلفة 
لصناعة السكر فى مصر وتؤثر على الفرص المتاحة أمام شركة 
السكر والصناعات التكاملية. 

؟"- عدم تكامل الاستراتيجية العامة لصناعة السكر فى مصر مع 
الاستراتيجية العامة للتجارة التى تنتهجها وزارة التموين والتجارة 


الخارجية. 
"- اتجاه شركة السكر إلى الأخذ بنظام التخطيط الإستراتيجي لكى تحافظ 
على بقاءها. 


. 5٠٠١٠ حلوان‎ 


)١( )١..7 , دراسة (حسن‎ : 71١ 


بضوان:دور التخطيط الاستراتيجي لللسويق فى تنمبية صناعة 
البرمجيات فى مصر. 


أهداف الدراسة 


-١‏ التوصل إلى أهم عناصر البيئة الخارجية لمعرفة تأثير تلك العناصر 
على تنمية صناعة البرمجيات . 

"- التوصل إلى أهم عناصر البيئة الداخلية لمعرفة تأثير تلك العناصر 
على تنمية صناعة البرمجيات . 

"- الكشف عن أهم معوقات تنمية صناعة البرمجيات المصرية . 


أهم نتائج الدراسة 
١-أهم‏ أسباب معوقات صناعة البرمجيات المصرية. 


(أ) هي عدم تطبيق قانون حماية حقوق الملكية الفكرية بشكل كامل 
على الشركات المحلية. 

(ب) هروب الكفاءات الفئية للخارج . 

(ج)المنافسة العالمية الشديدة للشركات المصرية . 

(د) تأثير نقاط الضعف في البيئة الداخلية على سييل المثال دوران 
العمالة الفنية بنسبة ,"9 . 


(١)احسن‏ على كاملل حسسن ؛, دور التخطيط الاستراتيجي لتسويق فى تنمية صناعة 
البرمجيات فى مصرء رسالة ماجسئير غير منشورة كلية التجارة » جامعة عين 


, 37٠١ ,. شمس‎ 


0 لأس 


)'( )1..17 دراسة ( محمود,‎ : ١ 


بشووان :التخطعيط الإستراتيجي للشسويق كمدخل لتعظليم قيمسة 
المنظمة دراسة تطبيقية 


أهداف الدراسة 


١‏ - الكشف عن اتجاهات المديرين بالشركات المتعشرة والرابحة نحو 
التوجه بأبعاد التخطضيط الاستراتيجي للتسويق وهل توجد فروق فى 
التوجه بين المجموعتين. ظ 

"- التعرف على أهم أبعاد التوجهه بالتخطيط الإستراتيجي للدسويق 
المؤثرة على تعظيم قيمة المنظمة فى الشركات محل الدراسة . 


أهم ننائج الدراسة 


-١‏ وجود فروق جوهرية فى التوجه بأبعاد التخطيط الإستراتيجي 
للتسويق بين الشركات المتعثرة والرابحة فيما عدا أربع أبعاد لم 
تؤدي لفسروق جوهرية حيث أن الشركات لم تختلاف اختلاف جوهري 
فيما بينها وتوجهها بهذه الأبعاد . 


أ- بعد التوجه بالمستهلكين . 

ب- بعد التوجه بالتنسيق الوظيفي الداخلي . 
ج- بعد التوجه بتحليل العملاء والموزعين . 
د- بعد التوجه بإستراتيجية التسعير . 


1( محمود رجب زقزوق محمود ٠‏ التخطيط الإستر اتيجي للتسويق كمدخل لتعظسيم 
قيمة المنظلمة دراسة تطبيقية . رسالة ماجستير غير منشورة ؛ كلية التجارة . جامعة 


عين شمس . 5٠١٠."‏ , 


ماهد 


0 دراسة (195955 ,ش.ك] “رماعومم)‎ : 7١ 


بعنوان : 5111111160 دم 511216577 11216م0:نارمة مذ عسنتاءء]5 
1100 52201 لتاماكاعء12 عجلاوء 0 


أهداف الدراسة 


-١‏ عرض كيفية اختيار الإستراتيجية الملاءمة وقد ركزت الدراسة 
على الطريقة المهيكلة للابتكار ودعم اتخاذ القرار. 

'- أن مركز عملية التخطيط الإستراتيجي هو مواءمة (نقاط القوة 
ونقاط الضعف) للمنشأة مع (الفرص والتهديدات) فى السوق. 


أهم نتائج الدراسة 


أن اتباع هذه الطريقة يعطى مزايا عديدة أهمهايكمن فى تسهيل أى 
المجموعات يمكن اختيارهها وك ذلك التغطية العكسية التى تعطسى 
للمجموعاتث المسئولة عن اتخاذ القرار. 


. الدراسات النى تناولت استراتيجيات التصدير‎ 6/١ 
)"( )1917, دراسة (البنك الدولي‎ ؛:///١‎ 


بعغنوان : إمكاليات تطوير إنلتاج وتصدير منتجات الغزل والنس يج 
دراسة بشأن تنمية الصادرات المصرية . 


ألالأدعن) لع ا نااع اتاد ذه وع5632]6 عأقترممترمة لله عستاععاء5'" خخ[ «رواعومط(1) 
17 1992 برؤضتصصة1]1 لصه ععمعع نلاء )دآ عساعء ج81 ,''0مطاغء81 “رمم مساك مموزوء] 
(؟)البنك الدولي ., إمكانيات تطسوير إنتاج وتصدير منتجات الغزل والنسيج . دراسة 
بشأن تنمية الصادرات المصرية ؛ الجزء الثالث » القاهرة, ١981١‏ . 


لاج اسم 


أهداف الدراسة 

-١‏ تقييم إمكانيات قيام صناعة متطورة للملابس الجاهزة فى مصر 
بهدف وضع استراتيجية للتوسع فى صادرات الملابس الجاهزة . 

؟"- عرض لأهم الأسواق التي يتم التصدير إليها . 


أهم نتائج الدراسة 


-١‏ توصلت الدراسة إلسى أن لمصر مميزات لإنتساج وتصدير الملابسس 
الجاهزة مثل توافر الأيدي العاملة منخفضة التكاليف . 

"- القرب من الأسواق وتوافر القطن المصري . 

؟- ضرورة تخصص المصانع المنتجة للملابس الجاهزة فى منتجات 
محددة حتى تكون هناك إمكانية لرفع مستوي جودة المنتجات 
المصدرة . ظ 


)'( .)1941/, دراسة (نبوية‎ ://١ 


بغون : دراسة الأسواق للملابس الجاهزة فى الخارج وإمكانية 
تنمية الصادرات المصرية - هيئة التمثيل التجاري . 


أهداف الدراسة 


١‏ دراسة لأسواق بعض الدول المستوردة للملابس الجاهزة 
وخصائصها وتطور حجم وارداتها . 
ا تحديد الفيود المفروضة فى بعض هذه الأسواق . 


أهم نشائج الدراسسة 


توصلت الدارسة إلى وجود بعض المعوقات فى الأسواق الخارجية 
مثل الحصص المحددة والقيود الجمركية فى بعض الدول . إلا أن هناك 


(١)نبوية‏ الجحندي ؛دراسة الأسواق للملابس الجاهزة و الخضارج وإمكانية تنمية 
الصادرات المصرية ' هيئة التمثيل التجاري" » القاهرة » 1981. 


1م 


إمكانية لتئمية الصددرات المصرية من الملابسس الجاهزة لسبعض أسواق 
أوروبا الغربية ( سابقا) والأسواق العربية . 


)١( 1444, دراسة (هية‎ :1١ 


بعغخوان: سياسات اختيارات وتقييم الأسواق التصديرية بالتطبيق 
على قطاع الملابس الجاهزة . 


أهداف الدراسة 


-١‏ تحديد أساليب اختيار الأسواق التصديرية المستهدفة والمعايير التي 
يمكن الاستناد إليها من أجل التوصل لاختيار السوق المستهدف . 

؟- توصيف وتحليسل سياسات المنظلمة فيما يتعلق باختيار وتقيسيم 
الأسواق التصديرية المستهدفة . 


أهم نتائج الدراسة 

-١‏ ضرورة تطوير اتجه الإدارة العليا بالمنظمات المصرية اتباع 
المفهوم الحديث للتسويق عند أداء أنشطصطتها التصديرية الخاصة 
فى ظل ظروف بيئة تعمل فى ظلها المنظمة . 

"- ضرورة تحديد أولويات معايير المستخدمة فى المفاضلة بين 
الأسواق التصديرية وفقا لإمكانيات كل منظمة . 

؟- ضرورة توفير قاعدة من المعلومات للتأثير البالغ للقرار 
التصديري المتعلق باختيار الأسواق التصديرية . 


(١)هبة‏ فؤاد على إسماعيل » سياسات اختيارات وتقييم الأسواق التصديرية بالتطبيق 
على قطساع الملابس الجاهزة » رسالة دكتوراه غير منشورة , كلبية التجارة ؛ جامعة 
القاهرة . 54 .١59‏ 


لالم 


[01441 , دراسة ( هناء, هدي‎ 27١ 


بغكوان : الاثسسار المحتملة للاتفساق بين مصر والاتحاد الأوربي على 
صناعة المنسوجات والملابس الجاهزة فى مصر . 


أهداف الدراسة 


-١‏ يبحث الأثار المحتملة للاتفاق بين مصر والاتحاد الأوركي على 
صناعة الملابس الجاهزة والمنسوجات فى مصر . 


أهم نتائج الدراسة 


١‏ - أن العوامل الداخلية والخارجية هي التي تحد من الصادرات المصرية 
من المنسوجات والملابس ولهذا فإن الإصلاح ينبغفي وأن يرتكز 
بصفة أساسية على زيادة كفاءة الصناعة ذاتها عن طريق تغيير 
تشكيله المنتهمات من خلال تحسين الرقابة على الجودة ورفسع 
مستوي كفاءة العمالة . 

؟- بالنسبة لبيئة الأعمال فإن الدراسة تركز على أهمية اتباع إجراءات 
تؤدي إلى تخفيض العوائق الإدارية وتحسين البيئة الأساسية . 


)"( دراسة (محمد . ...؟)‎ 7/١ 


بعضوان:تقييم الأداء لدور الهيئنات الخاصة العاملة فى مجال تنمية 
الصادرات المصرية . 


(١)هناء‏ خير الدين »: هدي السسيد ؛ الأشار المحتملة للاتفاق بين مصر والاتحاد الأووعسي 
على صناعة المنسوجات والملابس الجاهزة فى مصر ٠.‏ القاهرة . .١9591/‏ 

(؟)محمد حسن توفيق ؛ تفيسيم الأداء لدور الهيئنات الخاصة العاملة فى مجال تنمية 
الصادرات الصستنتاعية , رسالة دكتوراه غير منشورة ؛ كلية التجسارة . جامعة 


الزقازيق؛ وافوآ. 


سابار "لاس 


أهداف الدراسة 


-١‏ التعرف على أهم المشاكل الثني تواجه الشركات الصناعية المصرية 
أثنسساء تعاملها مع أى من الأجهزة الخاصة العامة فى مجال تئمية 
الصادرات الصناعية. 


أهم نتائج الدراسة 


-١‏ إن المشكلات التي تواجه الشركات الصناعية المصرية مشاكل 
حقيقة حيث أن أقلها مسن حيث الأهمية النسبية يعاني منه اكثر من 
٠‏ بمعنى أن كل شركة تعاني من ثلاث مشاكل تقريبا فى 
المتوسط . 

؟"- عدم الاهتمام بمشاكل الشركات الصناعية المصرية . 


1/0/0 دراسهة (عمر١..؟)7")‏ 
بضون : تأثير الععلامة على إسستراتيجيات التسويقية لصادرات 
الملابس الجاهزة . 
أهداف الدراسة 
5 دراسة النتائج المحتملة للقيام بحملة مكثفة للإعلان والتنرويج 
للمنتجهات المصرية فى مختلف دول العالم مع الحصرص على التواجد 
؟- دراسة السوق التي تهدف إلى تحليل وتحديد الأسواق التصديرية . 


أهم نتائج الدراسة 


. الاهتمام بدراسة السوق والبحوث التسويقية‎ -١ 

"- العمل على إستخدام الأساليب التسويقية الحديثة . 

"- تنظسيم الحملات الإعلانية فى حدود الموارد المتاحة والمخصصة 
للنشاط الإعلاني بميزاته الشركات المصرية للملابس الجاهزة . 


(١)عمر‏ على رمزي » مرجع سبق ذكره . 


8 "سم 


ا/بك/ا/: دراسة (151/9 , -ره1اء117 و7[ ) () 
يعنوان : " إسنراتنيجيات تصدير المنتع " 
5 2100110 أنزم ع1 


أهداف الدراسة 


-١‏ اسستهدفت الدراسة حول إستراتيجيات تصدير المفتج وتناول 
الخصائص الني تقدم المنتج الذي يخة يختلف أو يتميز عن المنتجات 


القائمة . 
١‏ فهم ودراسة دورة حياته فى السوق المحلي وفي السوق الخارجي. 


أهم نتائج الدراسة 


أن معظم المنتجات تتبع نموذج متشابه لدوره حياتها ولكن مع 
تفاوت أطوالها ' 


ويصبح هذا المفهوم أداه مب سد ة للدارة فى حائلة استيعابه 
والاعتراف به . 


لإلنال , معسه] ع0ه1 لقسم فص عس] ,'فعاعء)ة 56 أعسلوط أعاممظا '' , معلاكء/1]1 صم©ط(1) 
212.8-5 ,1979 رمم هس 


1/1/6 دراسسة (15/1: لتطون 9د ع خسوا عستسم) 0 


. بنوان : إستراتيجيات تسويق الصادرات فى صناعة الملابيس البريطانية 
1801151137 مسلط 10ب) طامغاترظ عط سل معزوء)ة 5 عستاعع د81 )ترممع2ر] 
أهداف الدراسة 


عند تصدير إنتاجها. 


النقاط الرئيسية التي يقوم عليها نجاح الشركة المصرية موقف 
الشركة تجاه التصدير - عملية اختيار السوق . 


أهم نتائج الدراسة 
عن النتائج الإحصائية التي توصالت إليها الدراسة فتعتبر محاولة 
أو تجربة قيمتها فى توجيه الاتجاهات التالية والتي يجب أن تعتمد على 
مقاييس أخرى بسياسة التصدير وخصائص الشركة وأدائها . 


0/0/1 دراسسة ( /15/1, دستاء81 ي ل1. علممودك] 2 


بعثوان : إدارة تسويق الصادرات فى الدول النامية 
5 211نا0 ن) لعر ماع12 5قعرط ص] الاعصعع مم81 عستاعع1 :812 )“رممعن] 


أهداف الدراسة 


استهدفت الدراسة إدارة تسسويق الصادرات فى الدول الأقل تقدما من 
خلال دراسة حالة فى ضوء الخبرة اليابانية . 


1ط صا ععاعع]51121 عطلاعء1 "ددا ممع" بللطكناكةن) .5 «تعمة1] لسة رك منجآ عمتصسكخرز) 
7 ,20 .01لا .نا .ق8ستاع 81 01 لممسسمل معممنمك] *”وتأمسلم]آ عسنطغم© اوم 
2.12-3:] ,1986 


3 ا هل الع طاء 012228 قصتاع! :]0/1 تمصردظ '' .سناع81 .آلا اوسن © اعصة ,كا علقم نردع2(1) 


"عع طء لاع معائظ عدعسهمول ع1 1ه سأ توععاسه]' 01 نج0هؤك عمو كن :زوع تخسيه0©) لعمماء جر 
54-6 م , 1987 . ورعة ولإلدال ,3.واظ 27 .1701 ,ولمع ]1 لقصم أ صمعام] أمعسصععهم ج31 


بآ هه 


أهم نتائج الدراسة 


لمواجهة التقدم لابد أن تعطي الدول النامية الأولوية للتسويق للسلع 


تعتبر تركيادولة نامية قامست بتجسارب نقل معظضم صادراتها مسن 
المواد الخام والسلع الزراعية إلى سلع صناعية . 


وكان عللى تركيا تحقيق هذا الهدف مع عام ١115‏ ولذلك أصبحت 
دولة من المجتمع الاقتصادي الأوربي ) 00 0 و شكذا مدن خبلال 
استخدام تركيب احدث التطورات فى نظرية التجارة الدولية والاستفادة من 
تكلفه العمالة المنخفضة لديها وأصبحت دولة منتجة صناعية . 


: الدراسات النى تناولت نظم المعلومات التسويقية‎ 7١ 
دراسة ( محمد , 19/6 "ا‎ 7/6/١ 
بون : نظام المعلومات التسويقي: أهميته ودوره فى تحسين‎ 
. الممارسة الإدارية فى منظمات الأعمال‎ 

أهداف الدراسة 

-١‏ إيراز أهمية نظام المعطومات التسويقية ومشاكل تطبيقها أو عدم 
تطبيقها فى منظمات الأعمال . 

'"- تحديد الإطار العام لنظام المعلومات التسويقي وأثره فى تحقيق 
أهداف منظمات الأعمال فى بعض المجالات . 


010111111 2) ©1لامترمء اآ سوعمه1ن ]1 (1) 
(؟)) محمد عثمان إسماعيل حميد ؛ نظسام المعلومات التسويقي أهميته و8 فى 
تحسين الممارسة الإدارية فى منظمات الأعمال » المجلة المحاسبية والإدارة والتأمين 
العدد الثاني والثلاثون » القاهرة » 21١14865‏ صا ص 6م - 1١17‏ . 


ا اد 


أهم نتائح الدراسة 


1- تتوقف فاعلية نظام المعلومات التسويقي على ثلاث جوانب رئيسسية 
هي ( نظام المعلومات - نظام الإدارة - نظام إدارة المعلومات ) 

"- ترتبط فاعلية نظام المكثومات التسويقي بننمط الإدارة وأسلوب 
ممارستها لوظائفها فى منظمات الأعمال . 

"- ترتبط فاعلية ومرونة النظام بالكفساءات البشرية العاملة فى جهاز 
نظام المعلومات التسويقية . 


)( 1441 , دراسة (حسن‎ 0١ 


بعفوان:تأثير المعلومات التسويقية على تنئمية القدرة التصديرية 
لشركات القطاع العام الصناعي. 


أهداف الدراسة 

أن هناك تفاوت كبير فى القدرات التصديرية للشركات فى نفس 
القطضاع والتي تنتج نفس السلعة ونفس الظروف إلى اختلاف الموقف 
التنافسى لكل منها فى الأسواق الدولية ويرجع ذلك إلى اختلاف قطاع 
المعلومات المستخدمة. 


أهم نتائج الدراسة 


-١‏ هناك علاقة ارثتباط جوهري بين المعلومات التسويقية المقدمة 
لمديري التصدير فى شركات القطاع العام للفزل والنسيج (كعينه 
ممثلة) وبين القرارات التصديرية لهذه الشركات. 

"- أن المعلومات التسويقية مسئولة عن نسبة ؟907 من التغيرات التسى 
تحدث فى القدرة التصديرية لهذه الشركات. 

(١)احسن‏ محمد الجندي . تأثير اشويتاك التسسويقية على تنمية القدرة التصديرية 

لشركات القطاع العام الصناعي » رسالة ماجستير غير منشوره يكلية التجسارة » جامعة 


عين شمس 2 .1١99“‏ 


سه 


)'( )151 . دراسة (لطفى‎ ,: 6/١ 


بعفوان: تأثير المطومات التسويقية على تقديم المنتجات الجديدة 
وانتشارها بالتطبيق على شركات الصناعات الغذائية المصرية. 


أهداف الدراسة 


-١‏ معرفة مدى وضوح مفهوم نظم المعلومات التسويقية فى شركات 
الصناعات الغذائية. 

؟- توضيح أثر الاستخدام الفهمال لنظم المعلومات التسويقية على 
القرارات التسويقية ومنها قرار تقديم المنتجات الجديدة. 

"- توضيح أهمية المنتجات الجديدة بالشسبة للمنظمات في مجال 
الدراسة وتوضيح دورها الفعال بالنسبة للمنظمات وكيفية الاهتمام 
بها. 


أهم نتائج الدارسة 


-١‏ انخفاض العمسل بنظم المعلومات التسويقية وعدم تكامل وكفاية 
الإمكانيات المادية والبشرية فى إدارات الشتسويق بسبب نقص 
الكفاءة والخبرة لدى العاملين. 

"- من أهم أسباب فشل المنتجات الجديد. 


عديدة إعنيذاأة:تكليئل كحافن الوق > تقخن الحينيو: التمسويقة الفعات1 
بعد تقديم السلعة إلى السوق - زيادة تكلفة إنتاج السلعة عن المتوقع . 


(١)لطفي‏ السيد أحمد الببسري » تأئثير نظضشم المعلومات التسويقية على تقديم منتجات 


غير منشورة ؛ كلية التجارة : جامعة عين شمس 1١95172‏ . 


7 ,: دراسة (/131/.1 4ع1ةءي) ين علسممطوءط غتطمر ) 0 


بعضون : مقارنة العوامل المسؤثرة على إسستخدام المكومات 
التسويقية فى كلا من الشركات الاستهلاكية ( التجارية) والشركات 
الصناعية. < 
165 01 عونا وستاءء ]كن عدم 12 01 ده15:هم ده 

5 1100154111 عضخ عاع امم د0تا 12 0لكه1] 


أهداف الدراسة 


هناك أربع عوامل تؤثر على المعلومات التسويقية هي. 


-١‏ الفرض الذي يقوم به الباحث بالتحري عن ( هدف جمع المعلومات) 

؟- الشكل التنظيمي لإدارات الشركة . 

*"- حجم المفاجأة فى النتائج (تضارب التوقعهات ما بين المتوقع 
والمضاد والمتوقع) 

4- مرحلة دوره حياه السلعة أو الخدمة . 


أهم نتائج الدراسة 


< إن المديرين بصفة عامة تجمع المعلومات لتقليل عدم التأكد 
المرتبطة بالقرار بصرف النظر عن نوع النشاط للشركة . 


1/1 براسة (1995, :01226 نطعه) 7 


بعشونن : التسويق فى البيئة المليئنة بالمعلومات - نظضره 
إستراتيجية للمعرفة كأحد الأصول . 


51 110111116111تطن] ع الدع 12 10م سسم1دز نة مآ عستاعءاءر ج31 
أع دعق سخ مخ عم »1520111 01 كترم لكو 1أمددر] 


11 ناماع ة] 01 دمكتقمصمن)'! .لقسطلدث .لك لعلمععء© لصخ عل دهم طاوءط أنطق لا( 1 ) 


01 221 نول ,"قط 121 كناله] 0صج "اعستامدهن) صل سمأتمحمط دمكم] عستاع ل ج381 51 عونلا 
114-18 درم ,1987بطع! .حلي .لمعا بطءسوعوع ]1 عمنأاععالءرو لق 


10101016121 الالاكا ع القصعلم] , «ملاقتصمكص] سه مذ عصلقع لم81" ,سرععه1© نطدة*ذ]آ(2) 


و5 .1201 .ع ستاععا 1 01 1و مسندمل ,''أعوقة صد عد ععلع1؟05م؟1 1ه مسمكغدء ناممم] عنوء )ج50 
. 2.1-19 ,1992 «رعرامغعءع0) 


سدح # نه 


أهداف الدراسة 


-١‏ تطوير مقياس بقيمة المعلومات فى المحيط التسويقي. 

1 استنتاج إستراثيجيات عديدة فى أوضاع تنظيمية مختلفة تنستج مسن 
المقيساس المطور واستخدام ذلك فى اكتشاف حالة الشركة عند 
مستوي أعلي أو اقل من كثافة المعلومات . 


أهم نتائج الدراسة 
إن التكثولوجيا الحديئنة تستميل التوسسع فى اسستخدام قدرة 

المعلومسات وهذا سوف يؤدي إلى نشر المعلومات وقدمت الدراسة أيضا 
هذه النتائج . 

-١‏ الفكرة القديمة لجاذبية السوق لن تستمر طويلا. 

؟- الاختيار القديم بين الإستراتيجيات لن يصبح ذو معني لفترة طويلة. 

"'- الهياكل التنظيمية وشكل عمليات تجميع المعلومات سوف يتغير. 
١‏ الدراسات الخاصة بتقديم المنتجات الجديدة أو التأثير فى دورة حياة المنتج 


)()١995 » :دراسة (ألفيا‎ 5/١ 


بشوان : استتخدام دورة حياأة المنتج فى تصميم إستراتيجيات 
تصدير الملابس الجاهزة . 


أهداف الدراسة 


استيدفت الدراسة مدى إمكانية تطبيق مفهوم دورة حيساأة المنتج فى 
شركات قطاع الدراسة وبالتالى معرفة : 


)1( لف | حسين محمول ؛ استخدام دورة حياأاة المنتج فى تصميم إستراتيجيات تصدير 
الملابس الجساهزة رسالة دكتوراه غيم منشورة ؛ كلية التجسارة ؛ جامعة بين 


15 


تت 


.١‏ التعرف على إسستراتيجيات تصدير الملابس الجاهزة المتبعة 
بقطاع الدراسة . 

؟. تحديد المركز التنافسى للصادرات المصرية من الملابس 
الجاهزة فى الأسواق الخارجية . 

". المساهمة فى دعم وتطوير وتنمية الصددرات المصرية مسن 
الملابس الجاهزة . 


أهم نتائج الدراسة 


.١‏ إن القتصور فى استخدام إستراتيجيات مناسبة لتصدير الملابسس 
الجاهزة بقطاع الدراسة يرجع بدرجة كبيرة إلى عدم الإدراك 
الصحيح الكافى لمفهوم دورة حياة المنتج . 

؟. وجود اختلاف فى درجة الأهمية النسبية للأسس المنافسة التسى 
يتبعها كل من شركات قطاع الدراسة والمنافسون . 

'". عدم فعالية السياسات والأجهزة الحكومية المنظمة للتصدير . 


ب /: دراسة ( حخذاء تولعسصمعع]1 بى 1571115 معلروع) 00 
بعنوان : كيف يمكننا إدارة تطور منتجنا الجديد؟ 
اتاع تدم 10ء069آ1 أع 2001 م1 0131 1121286 11 درون 11037 


أهداف الدارسة 


-١‏ تطور المنتج بالنشسبة للسوق " الرؤية الشاملة " مسن خلال تحليل 
+5 ثم الرؤية المستقبلية للمنتج من خلال هذا التحليل . 

؟"- المنتجات الجديدة ' الرؤية المتخصصة " من خلاف عدة خطوات 
مثل . 


أ1001آ1 101 عققصة81! ]ا صدهن) 11086 '! باتتتعغطة5 .1 تلع صسوععل لصخ ,11/1115 صعل" 0 (1) 


االو علملا ‏ ).11 دقعم كلاعء11ئ1 عصتاعء1: 8512 عصاستستجه11 ,''0)معسرمماعبع] 
.65-8 ,19289 


فكرة ثم تطويره وإختياره وأخيرا عمل النماذج الفعلية وتجربتها . 


أهم نتائج الدراسة 


ليس هناك منتج يظسل إلى الأبسد إلا إذا تسم تحسين وتطويره باستمرار 
وهذا لكي تستطيع المنظمة إشباع رغبات وحاجات المستهلكين المستمرة. 


يتضح من التحليل السايق للدراسات النى بحثت فى هذا المجال: 


+ ركرزت الدراسات على : 


-١‏ أن هناك اقتناع متزايد من قبل الباحثين بضرورة الإهتمام بدراسة 
الأسو اق المستهدفة فى ضوء الدراسة والتحليل من عوامل النجاح 
للنشاط التصديري. 

'- إن عدم الاهتمام بنظم المعلومات التسويقية فى المنظمات المصرية 
يرجع إلى ضعف الإمكانيات والى عدم الانتباه إلى أهمية المعلومات . 

؟”- لا بد من التجديد المستمر والتطوير للمنتجات وزيادة الخبرات تسساعد 
على استمرار نمو المنظلمة وتحسين وضاعها التنافسي خاصة بعد 
دخول عصر العولمة . 

؛- إمكانية تطبيق أسلوب التخطيط الإستراتيجي فى تنمية الصناعات 
المختلفة وأن أفضل الأدوات المسستخدمة فى التخطسيط الإستتراتيجي 
هسي التحليل الرباعي( نقاط القوة ونقاط الفسعف والفرص 
والتهديدات) للمدى الطويل الأجل . 


لم تركز الدراسات على الآتى : 
21 اتحعسيية لز كتججر على استراتيجيه المنتجهات واختيار الإاستراتيجية 


على أذواق المستهلكين وميولهم ومن ثم إشباع متطلباته . 


لم ة- 


'- تنظسيم الحملات الإعلانئية فى حدود الموارد المتاحة والمخصصة 
للنشاط الإعلاني بميزانية الشركات . < 
'-. عدم التركيسز على توفير البنية الأساسية للعملية التصديرية والتسي 
من أهمها تضوير وسائل النقل على إختلاف أنواعها وفتح خطوط 
جديدة تتناسب وزيادة الحركة المتوقعة فى التجارة العالمية . 
4- لمتركز على مراعاة دراسة تحرككات المنافسين عند التخطيط 
لاكتساب حصة سوقية فى الأسواق التصديرية المستهدفة . 
أوجه الاختلاف يين هذه الدراسة والدراسات السادقة 
فى مجال ما سبق سررهه لأهم نتائج الدراسات السابقة تري 
الباحثة أنه نظرا لندره الدراسات فى مجال التخطيط الاستراتيجى ودوره 
فى كفاءة صادرات صناعة الخزف والصيني مما دعي الباحثشة إلى دراسة 
الأبعاد التالية : 
-١‏ المتغيرات البيئية الخارجية المسؤثرة على أداء أنشطة الشركات 
المصرية العاملة فى قطاع الخزف والصيني . 
؟"- المتغيرات البيئية الداخلية المؤثرة على أداء الشركات المصرية 
العاملة فى صناعة الخزف والصيني . 
الفرص التسويقية المتاحة والتهديدات المحتملة للشركات المصرية 
العاملة فى قطاع الخزف والصيني . 
4- الدور الذي تقوم به إدارة بحوث التسويق فى اقتراح بحلول 
المشنكلات وإيجاد علامة التأثير بين استخدام نشم المعلومسات 
التسويقية وبين نجاح تصميم منستج يتفق مع متطلبات السوق 
العالمي. 
١‏ :فروض الدراسهة 

فى ضوء الدراسة الاسستطلاعية والدراسات السايقة والخلفيات 
النظرية المتعلقة بموضوع الدارسة يمكن للباحئة فى ضوء مشككلة 
الدراسة والتساؤلات السابق طرحها وضع الفروض التالية كتوقعمات 
لفحصها: 


98 هه 


الفرض الأول 


لإتوجد علاقسة ذات دلإاالة معنوية بين التخطعبط التسويقى 
الاستر اتيجي لمزيج المنتحات وبين زيادة معدل صادرات منتجات الخزف 
والصيني . ظ 


الفرض الثاني 


لا توجد علاقة ذات دلالة معنوية بين تحديد استراتيجية التصدير 
لمنتجمات الخزف والصيني وبين تلبية احتياجات الأسواق المستهيدفة من 
هذه المنتجات . ظ 


الفرض الثالث 


لا توجد علاقة ذات دلاله معنوية بين عدم وجود دراسات تسويقية 
للأسواق التصديرية المستهدفة وبين انخفاض حجم الصادرات من منتجات 
الخزف والصيني. 


 ةساردلا أهداف‎ /١ 
مما تقدم تتمثل أهداف الدراسة فيما يلي:-‎ 


١‏ - التصمرف على ممسدى تطبيق مفهوم التخطيط التسويفى الاستراتيجى فى 
منظمات قطاع الدراسة من خلال : 


أ- التوصل إلى أهم عناصر البيئة الخارجية لمعرفة مدى تأثير تلك 
العناصر على تنمية صادرات منتجات الخزف والصينى . 

ب- التوصل إلى أهم عناصر البيئة الداخلية لمعرفة مدى تأثير تلك 
العناصر على تنمية صادرات منتجات الخزف والصينى . 

ج - التوصل إلى أهم عناصر البيئة الخارجية للمنظمات لمعرفة الفرص التسويقية المتاحة 
والتهديدات / القيود التى تواجه تلك المنظمات فى الأسواق التصديرية المستهدفة. 


د - توصيفف عناصر البيئة الداخلية لملنلمساتث منتجمات الخزف والصصينى 
وذلك للتعرف على نقاط القوة والضعف لتلك المنظمات . 


- تحديد أهم المعوقات التصديرية الى تواجه صناعة الخزف والصينى 
5 


*- توصيف استراتيجية منتجمات الكفزف والصينى والتى تستخدمها هذه 
المنظمات لدخول الأسواق الخارجية . 


4 - تقديم بعض المقترحات اللازنمة لعلاج معوقات تنمية صادرات منتجمات 
الخزف والصينى إلى الأسواق الخارجية . 


١‏ أهمية الدراسة 
سكن تحديد أهمية الدراسة فدما على: 


: على المسنوى الأكاديسي‎ : 1/١ 


-١‏ تنبع أهمية الدراسة فى أن التصدير قضية هامة للاقتصاد القسومي 
وبدون نجاح التصدير يواجه الاقتصاد المصسري مجموعة من 
الصعاب الممثشة فى زيادة مشكة الديون الخارجية وأعبائهاء 
نقص فرص العمالة ؛. مما يجعل هناك ضرورة ملحة لتثنمية 
الصادرات بشكل عام. 

؟"- ندرة الأبحاث والدراسات فى صناعة الخزف والصيني والتي تعتبر 
من الصناعات التي ارتبطت بالتاريخ الإنساني منذ أن عرف 
الإنسان الفخفار وهذه الدراسة تساهم فى إلقاء الضوء على هذه 
الصناعة من حيث دور التخطيط التسويقى الاستراتيجي لمزيج 
المنتجات فى تنمية صناعة الخزف والصيني فى مصر. 


1مس 


7١‏ على المستوى التطبيقى: 


التصدير فى مصر هو الموضوع الأول الذى يفرض نفسه فى الوقمت 
الراهن . ولا شك أن هناك انخفاض فى معدلات الثنمو للصادرات الصناعية 
على الرغم مسن أهميتها للاقتصاد القومى , ويعتبسر قطاع صناعة الخزف 
والصينى من القطاعات الهامة والتنى أصبحت جزء لا يستهان به لزيادة 
معدلات التصدير والتى قد تساهم فى دعم الاقتصاد القومى . 


وعلى السرغم مسن أن صناعة الخسزف والصينى من أقدم الصناعات 
المصرية تاريخياً , وتمتان بتوافر المواد الخام اللازمة لهذه الصناعات 
وتوافر أيضا العمالة الفنية المطلوبة لإنتاج منتهات الخزف والصينى إلا 
أنها لازالت تلك الصناعة تعانى من عدم التقدم والنهوض مثلها كمثل باقى 
الصناعات ؛. قد يكون ذلك لعدم تقديم التسهيلات اللازمة للاستثمار فى 
هذه الصناعة مسن قبل الحكومة للنهوض بها وه ذا أدى إلى انخفاض 
معدلات التصدير. 


وحالياً توجد فى مصر ١١‏ منظمة قائمة بالنشاط التصديرى منتجة 
للغزف والصينى يعمل بها حولى ١٠١554‏ عامل .:وتبلسغ إجمالى 
الاستثمارات فيها حوالى 182١87176‏ مليون جنيه ؛ ويبلغ إجمالى كمية 
الإنتناج حوالى 5.؟557؟؟١١١‏ طن , والطاقة الإنتاجية لهذه المنظمسات 
حوالى 45/8,5؟١٠‏ طن أما كمية التصدير فهى ١5٠‏ طن . )١(‏ 


ويتضح من ذلك أن نسبة الصادرات إلى كمية الإنشاج هى 
4 أما نسبة الإنتاج إلى الطاقة المتاحة هى 95١‏ . 

ويتضح مما س بق أن نسبة التصدير لإجمالى الإنتاج تعد منخفضة 
جدا ويمكن مضساعفتها خاصة إذا علمنا أن نسبة الإنتاج الفطى للطاقة 
الإنتاجية هى 9750 مع زيادة حجم الإنتاج الفعلى إلى استغلال إجمالى 
الطاقفة الإنتاجية يمكن زييسادة حجم الصادرات مان 9,6١5,154‏ إلى ."90 
وهذا يعد زيادة فى الصادرات المصرية الإجمالية بالإضافة إلى تنوع 


(١)المصدر‏ : الهيئة العامة للتصنيع » مركز المعلومات 0171© . 


بالا نس 


الصادرات مع تزايد التنمية الصناعية بمصر وخاصة فى ضوء البرامج 
الاقتصادية الحديئة واعتماد الدولة على الصادرات كتوجه إستراتيجى فسى 
ضوء برئامج تحديث الصناعة . 


///: على المستوى القوسي: 

-١‏ فى ظل العولمة نحتاج إللسى طرز فنية محلية تنتشر فى الخارج لنشر 
ثقافتنا وبالتالي يصبح نوع من الحفاظ على التراث القومي. 

'- فى ظل الظروف التى يعيشها العالم أصبح من المهم الاعتماد على 
الذات بدلامن استيراد صناعات يحتاجها البيت المصري بشكل دائم 
يمنع استيرادها وتبديد الملايين من الدخل القومي . 

؟- فى توسيع مشاريع صناعة الخزف والصسيني لإيجاد عمل للشباب فى 
ظل البطالة التى تعيشها العالم الآن . 


١‏ /. : منهج الدراسة: 
تعتمد الدراسة على الدراسة الوصفية من جمع وتوصيف وتحليل 
البيانات اعتماد على الأساليب الإحصائية كما يلى: 
١‏ تطيل أسئلة قائمة الاستقصاء 
1 الأساليب الإحصائية لتحليل ببانات الدراسة الميدانية 
<١‏ مجنمع البحث 
نظرا لان مجتمع الدراسة محدود أى أن عدد المنظمات تحت الدراسة قليلة جد فسوف 
يتم أخذ معظم وحدات الدراسة؛ فكان عدد المنظمات المأخوذة فى العينة 4 ١‏ منظمة من ١ ١‏ 
منظمة بعد استبعاد منظمة لأنها فى طريقها إلى التصفية!')؛ وأقترح تقديم استمارتى استبيان 
من كل منظمة . 
الأولى : من مديرى إدارة التصدير بالمنظمة . 
الناسة : من مديرى الشركات وذلك لتكبير حجم العينة وذلك كان من صالح التحليل 
الإحصائى وليس هناك داعى أبدأ من استخدام قوانين إحصائية لتحديد حجم العينة نظراً 
لمحدودية المجتمع . 


. شركة : سى رامكو للخزفيات‎ )١( 


سس“ حم 


ولقد قامت الباحثة باستيفاء استمارات الاستقصاء من خلال المقابلات الشخصية » 
كما قامت الباحثة بعمل مقابلات متعمقة مع المسئولين فى مجال التصدير والتسويق وذلك 
لخدمة أهداف تلك الدراسة . 


: طريقة اختبارات الفروض وفقاً للخطوات التالية‎ ١ 
: تم اختبار الفروض وفقا للخطوات التالية‎ .١ 


تم استخدام تحليل الانحدار المتعدد لتحليل العلاقة ودراستها بين متغير تابع ومتغير 
مستقل مؤثرة . وهذا باستخدام طريقة تحليل الانحدار المتدرج ‏ 155ودء,عء+1 156؟1م5)6 
وهذا بواسطة برنامج التحليل الإحصائى '" 57955 ' وقد تم التحليل فى معهد الاحصاء 
بجامعة القاهرة!'! ٠‏ ولقد تم ذلك بالطريقة التالية : 


.١‏ تحديد ما إذا كان المتغير المستقل قادر على شرح تغيرات معنوية فى المتغير التابع 
سككدنا ععاما التحديد " "11 ' وهو يوضح قوة العلاقفة ويشير إلى نسبه الاختلافات 
فى المتغير التابع (ص) الذى ساهم به المتغير المستقل (س). 

؟. تحديد كمية الاختلافات فى المتغير التابع والتى يمكن شرحها بواسطة المتغير المستقل 
لقياس قوة العلاقة . 

" تم استخدام اختبار '1 لمعرفة التأثير الجوهرى للمتغيرات المستقلة فى المتغيسرات 
التابعة بدرجات حرية(ن-١)‏ . وهذا لمعرفة معنويته (لمعرفة تأثيرها الجوهرى فى 
علاقة الانحدار ). 

" كماتم استخدام تحليل 7 للحكم على صلاحية نموذج الانحدار وذلك بمقارنه 
له-2 الخاصة ب 1 عند مستوى معنوية - ١٠,١5‏ وهذا من خلال جدول تحليل 
التباين "41707747" . 

" ثم استخدام معامل ارتباط كندال ومعنويته فى قياس الارتباط بين كل عبارة وبعدها 
ويعتبر هو الأنسب فى حالة وجود رئب مكررة » ناتجة عن تكرار استجابة عينة 
الدراسة على العبارة . كأن يجيب احد المستقصى منهم على اختيار موافق تماماً 
ويأخذ وزن (5) وتكرر فى مستقصى منه آخر وبهذا يكون هناك قيم تكررت فى أكثر 
من مستقصى منه . وهذا على سبيل المثال . 

" كما تم استخدام معامل ارتباط بيرسون ومعنويته فى قياس الارتباط بين المتغيرات 
والذى يستخدم فى حالة المتغيرات الكمية لمتغيرين . 


)١(‏ صلاح مهدى رمضان » معهد الإحصاء ٠‏ جامعة القاهرة 


كما تم استخدام اختبار فريدمان لقياس الأهمية النسبية بين عبارات كل سؤال ويعطى 
مستوى المعنوية التى تدل على أن هناك فروق ذات دلالة إحصالية بين الأهمية 
النسبية للمتغيرات وترتيب العبارات طبقاً لمتوسط الرتب 1+2:2[12 »71 

مىزك - أقل من ٠5‏ ,. 

* كما تم استخدام التكرارات والنسب المئوية لتحليل البيئة الخارجية إلى فرص 
وتهديدات والبيئة الداخلية إلى نقاط قوة وضعف لمعرفة الفرص التسويقية المتاحة لها 
وأيضا لمعرفة مدى تأثير هذه المتغيرات على معدلات الصادرات للفزف 
والصينى:وهذا لتحليل إجابات المستقصى منهم الوصفية . 


١‏ : مصادر الحصول على الددانات 
تعتمد هذه الدراسة على نوعين من مصادر البيانات 
1 .أو :المصادر الثانوية 


وتمثلنت فى الكتب والبحوث النى تتثناول موضصوع الدراسة باللغة 
العربية واللفة الأجنبية وكذلك تقارير تقييم الأداء للمنشضات المختارة 
لعمسل الدراسة والسجلات والندوات والموّتمرات وأيضاً برامج التدريب 
التى قامت بها وزارة التجارة الخارجية في هذا المجال التصديرى. 


١‏ نانياً: المصادر الأولية 


وتمئنت فى المقابلات الشخصية والاستقصساءات التنى تقدمت 
للمتخصصين فى إدارات التسويق والتصدير ومسديرى الشركات فى 
المنظمات المختارة داخل مجتمع الدراسة و أيضاً الملاحظة الميدانية في 
هذه المنظمات . 


:'/١‏ وحدات العاينة 


مع الى أ و دات المعابة 2 5 ى مديرى الشركات ومديرى التسويق 
والتصدير بمنظمات قطاع الأعمال العام والقطاع الاستثماري . 


١‏ : محال وحدود الدراسة 


-١‏ تركز الدراسة على دور التخليط التسويقى الاستراتيجي لممزيج 
المنتجات لأغراض التصدير ولسن يتم التركيسز على الدراسة للأسواق 
المحلية حيث أن ذلك يحتاج إلى دراسة أخرى . 

"- التركيز على دراسة وتحليل المعلومات والبيانات الخاصة باختيار 
استراتيجية المنتجات الملائمة للأسواق الخارجية المستهدفة . 

؟- التركيز على بحوث التسويق الخارجي للمساعدة فى إيجاد 
المعلومات الهامسة فى اتخاذ القرارات اللازمة باختيار الأسواق 
التصديرية فقط دون غيرها من القرارات المستقلة بالوظائف الإدارية 
الأخرى مثل ( التمويل - الإنتاج - الأفراد ) للصادرات . 

4- الكتشسف عن معوقات التصدير المؤثرة على المنتج المصري فى 
الأسواق الخارجية وكيفية مواجهة ذلك . 

5- تقتصر فترة الدراسة على عشر سنوات فقط وهي فى الفكترة مسن سنة 
4 إلى سنة ٠٠١4‏ وذلك لتوفر البيانات عن منظمات صنتاعة 
الخزف والصيني المصري خلال هذه الفترة. 


١‏ شيبكل الدراسة 


تقع هذه الدراسة فى ستة فصول رئيسسية تغطي الإطسار النتفري 
والدراسة الميدانية وهى على النحو التالي : 


أ الفصل الأول : الإطار العام للدراسة 
ويهدف هذا الفصل إلى التعريف بفكرة وأهمية الدراسة . ومشككلة 


الدراسة وما هى الفروض المقترحة التنسى حاولت الدراسة التحقفق مسن 
صحتها أو عدمها مع شرح لخطة الدراسة التي انتهجتها الباحثة . 


عامس 


ب- الفصسل التساني: دورالتخطسيط التسويقى الاسسنراتيجى فسى تنميسمة 
صناعة الخرف والصيدى 


ويهدف هذ الفصل إلى التركيز على مفهوم وأهميية التخطيط 
التسويقى الاسستراتيجي فى تنمية صناعة الخزف والصينى لأغراض 
التصدير » وذلك بالتحليل والفحسص البيئى لمعرفة الفرص والتهديدات التى 
تواجه هذه المنظمات وتقييمها واختيار أنسبها بالاستعانة بنظم المعلومات 2 
التسويقية المتاحة لدى المنظمات عن الأسواق الخارجية لدعم القدرة 


بي 


التنافسية . 
ج- الفصل الثالت : فرص تنمية الصادرات لمنتجات الخزف والصيدى 
يهدف هذا الفمصل إلى مفهوم وطبيعة الشسويق الدولى والتعرف 
على معوقات التصدير الثتى تواجه صناعة منتجمات الخزف والصينى ومن 
ثم إيجاد بعض المقترحات لعملاج هذه المعوقات سع عرض لبعض نماذج 


الفسرص المتاحة للمنظمات المصرية المنتجة للخفزف والصينى لرفع القدرة 
التنافسية لاختراق الأسواق العالمية . 


د- الفصل الرايع : اسنراتيجبات مزيعج منتجات الخزف والصينى لأغراض التصدير 


يهدف هذ الفصل إلى التعرف على مفهوم المنتج ومعرفة 
الاستراتيجيات الخاصة بمزيج منتجات الخزف والصينى لأغراض التصدير 
لاختيسار أفتضل الاستراتيجيات الملائلمة للأسواق الخارجية لكسى تستطيع 
المنظمات اختراق هذه الأسواق وتلبيسة احتياهات عملائها وبالتالى زيادة 
القدرة التصديرية . 


و الفصل الخامس : إسنرانيجيات عناصر المزيج التسويقى وعلاقتها باسدرا تدجدات 
مزيج منتجات الخزف والصينى لأغراض التصدير 


يهدف هذا الفصل إلى التعرف على مفهوم باقى عناصر المزيج 
التسويقى وهى التسعتير .؛ التوزيع ( الترويج ومدى علاقتها باسنتراتيجيات 


0197 مب 


مزيج منتجات الغزف والصينى لأغفراض التصدير للوصول إلى 
م اتيجية متكاما 2 ومتنا 35 ده تطب / 5 0010 5 3 ٠‏ دافها 


و- الفصل السادس : الدراسية المبداندة 


يهدف هذا الفصل إلى اختبار الفروض التسى صساغتها الباحثئة فى 
الفنصل الأول وذلك باستخدام الأساليب الإحصاية المناسبة لطبيعة 
المتغيرات المراد قياسها . ثم الوصول إلى أهم النتائج التسى توصلت إليها 
الباحثة والنى توضحج أهمية التخطيط التسويقى الاستراتيجى فى المنظلمات 
المنتجة للخزف والصينى ودوره فى تنمية الصادرات المصرية . 


وأخيرا : تعرض الباحثة أهم التوصيات التى توصلت إليها والتسى من 
خلالها يتم توعية المنظمات بها لمساعدتهم فى رفع القدرة التصديرية 
والتنافسية فى الأسواق الخارجية . 


ملخص النصل 
تناولت الباحنة فى هذا الفصل الإطار العام للدراسة ولقد تناولت 
النقاط التالية : ظ 
.١‏ الدراسة الاستطلاعية . 
؟. خلفيات مشكلة الدراسة وظواهرها . 
". مشكلة الدراسة وبعض التساوّلات التى توضح المشكلة . 
4. الدراسات السابقة والتى تم تقسيمها إلى خمس أقسام رئيسية هى : 
أ- الدراسات الخاصة بالتخطيط الاستراتيجى . 
ب-الدراسات الخاصة باستراتيجيات التصدير . 
ج-الدراسات الخاصة بنظم المعلومات التسويقية . 
د - الدراسات الخاصة بتقديم المنتجات الجديدة . 
وتم عرض الدراسات السابقة باللغة العربية والبالغ عددها )١5(‏ دراسة . 
والدراسات الأجنبية والبالغ عددها )٠١(‏ دراسات . فى ضوء الدراسة الاستطلاعية تم 
تحديد أهمية الدراسة بناءا على ثلاث مستويات هى : ظ 


عبار م سب 


أ- على المستوى الأكاديمى . 
ب- على المستوى التطبيقى . 
ج- على المستوى القومى . 
نم تحديد منهج الدراسة فى النقاط التالية : 
أ- مجال وحدود الدراسة . 
ب- عينة الدراسة . 
ج- مصادر جمع البيانات ( البيانات الثانوية والأولية ) . 
د- أساليب التحليل الاحصائى المستخدم وهى تحليل الانحدار المتسدرج 
وتحليل التباين والتعرارات والنسب المئوية وأيضاً قم استخدام تحليل 
فريدمان » معامل ارتباط كندال وبيرسون . 


لذا ستتناول الباحثة بالفصل التالى دور التخطيط والشسويق 
الإستراتيجى فى تنمية الصادرات المصرية من خلال عرض النقاط 
التالية : 


. مفهوم التخطيط الإستراتيجى . ؟. تحليل البيئة الخارجية والداخلية‎ .١ 


قم 


1 


الفصل النا عسسى 
دور التخطيط التسويقى الاستراتيجى 
فى دتمية الصادرات المصرية 


مه سوم التخل سيط لاس ستراتيجى. 
200 لعب سي ده الخار حو هن . 
لجار م ديل اللو جح سن إلذ | خا مسصح بوح س سة : 


دور نظم المعلومات التسويقية فى التخطيط التسويقى الإستراتيجى. 


النصل الا ئسى 
؟.ور التخطيط التسويقى الاستراتدجى فى تنمية الصادرات المصرية 
١/7‏ المقدمة 


إن اختلاف درجة فاعلية ونجاح المنظمة فى تحقيق أهدافها يختلف 
باختلاف قدرتها على التكيف مع المتغيرات البيئية المختلفة . وهذا جوهر 
التخطيط الاستراتيجى حيسث يقوم على رؤية شامملة للظروف البيئية بما 
تحويه من فرص وتهديدات ورؤية إجمالية لمكونات المنظمة مما يعكس 
الأهداف الجوهرية للمنظمة , 7''ولاشك أن إدارة التسويق تعمل فى بيئة 
متغيره نظ را لتغير الظروف البيئية منها ء تغيير أذواق ورغبات 
الممستهلكين ولكى تتعامل إدارة التسسويق مع هذه المتغيرات لابد أن تتوافر 
لها المعلومات التسويقية بالدقة والكفاءة والتوقيت المناسب . 


خاصة بعد اشنداد حدة المنافسة سواء على مستوى السوق الدولى أو 
المحلى وذلك حتى تستطيع المنظمة تحقيق أهدافها المرجوة .7) 


؟/ ‏ المقصود بالتخطيط الاستراتيجى 


ضاك عده تعريفات ومفاهيم للتخطيط الاستراتيجى يمكن الإشارة 
إلى جانب منها على النحو التالى : 


يرى (زهير . 15985 ) "أنه العملية التى تتضمن إتخاذ القرارات 
التى تربط بين رسالة المنشأة وأهدافها الرئيسية من جهة والاستراتيجيات 
التى تمكن من تحقيقها من جهة أخرى" . 

أى هى العملية الإدارية التى يمكن من خلالها التوفيق مابين موارد 
المنشأة وإمكانياتها وفرص الأعمال المتاحة أمامها. (') 


(١)أمانى‏ درويش عثمان » مرجع سبق ذكره يديت 180 
(؟")محمود رجب زقزوق محمود » مرجع سبق ذكره » صل 74 . 
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كمسا يرى ( محمد . ١99١)"أنه‏ إتخاذ القرارات المتعلقة بتجديد 
رساللة المنشأة وتكقوين السياسات وتحديد الأهداف وتقرير المسار 
الأساسى الذى يستخدم لتنفيذ أهداف المؤسسة والذى يحدد أسلوبها 
وشخصيتها ويميزها عن غيرها من المؤسسات" . "') 


يرى( السيدء ١1154‏ )"أنه الإطرر الفكرى العام والمتكامل الذى 
تشارك فيه جميع المستويات الإدارية لتحليل البيئة الحالية والمستقبلية 
وتقييم القدرات الذاتية وصياغة رسالة المنظمة وأهدافها العامة فى ضوء 
توقعهات ذوى المصلحة ونتائج التحليل والتقييم واختيار الإستراتيجيات 
الفرعية ووضع السياسات والبرامج والخطط القادرة على تحقيق أهداف 
ورسالة المنظمة فى ظل إفتراضات تخطيطية محدده' ‏ 7) 


ويرى (1994 , 120016 ) ' أنه العملية الإدارية للتضوير وذلك 
لموالمة أهداف المنظمة ومهاراتها ومصاددرها المتاحة للفرص التسويقية 
وأن الهدف من التخطيط الاستراتيجى هو تشكيل وإعادة تشكيل أعمال 
المنظمة ومنتجاتها للوصول لأهداف الربحية ومعدلات النمو" ‏ 9) 


ويرى (أحمد ١5415)‏ ( ' أله عملية مستتمرة لتصميم وتطوير 
خطط تشمل وظائف المنظمة ويقوم التخطيط الاستراتيجى على نظام 
للمعلومات وصنع القرارات الاستراتيجية على ضوء مستمر للمتغيرات 
[ البيئيسة المحلية والإقليمية والعالمية وكذا للمتغيرات فسى البيئة الداخلية 
0 


كمينا يصون ( عسسة الله )"أن هرسمأهدف وخط ط طويلة 
الأجل لتصطوير نشطط المنظشمة على ضوء دراسة المتغيرات المحلية 


(١)زهير‏ حسن ثابت . التسويق الفعال » المفاهيم والاستراتيجيات والممارسات » مكتبه كلية التجارة »: 

جامعة عين شمس ٠‏ القاهرة. ٠ ١985‏ صل 5؟١ا.‏ 

(؟)محمد رشاد الحملاوى » التخطيط الاستراتيجي » القاهرة . مكتبة كلية التجارة: 

جامعة عين شمس » القاهرة . ١99١‏ .ءصا ة. 

() السسيد محمود سماحه ؛ التخطيط الاستراتيجى كمدخل لرفع كفاءة وفعالية القطاع 

العام الصناعىءرسالة دكتوراه » كلية التجارة ؛» جامعة عين شمس 949142١.ص‏ //. 

03 111 5ه زلقصك أاتلاعسعع مسدلا مصاع “د81 '' , «عل)مك؟ا منتاتططر4ك) 
. 1.63 , 1994 رعص[ أقصم له صتعام] لالمط ععقوعمط , ''لمعطمهن) تلج 

(:)أحمسد سيد مصطفى ؛ تحديات العولمة والتخطيط الاسستراتيجى رؤية مدير القفرن 

الحادى والعشرين ؛» القاهرة » ١1999‏ 2» ص 88 . 
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والعالميسة لاستكشاف الفرص وتقييم نواحى القوة والضعف وتقييم الموارد 
وحسن استغلالها لتقوية مركز المنشأة" . !"ا 


ومن خلال عرض بعض المفاهيم السابقة ترى الباحثة أن التخطيط 
الاستراتيجى هو العملية الإدارية التسى تربط المنظمة بالبيئة المحيطة بها 
والتسى تشمل جميع أوجه نشاط المنظمة للاسستفادة من الفرص المتاحسة 
والبعد عن التهديدات وذلك فى ضوء خطط طويلة الأجل على نحو يحقق 
الإنجاز الأفضل للأهداف طويلة الأجل مع تحقيق التوازن بين الأهداف 
الرئيسية للمنظمة ومواردها المتاحة . 


ويرى كثير من الكتاب أنه يصبب الفصل بين التخطيط الاستراتيجى 
والتخطسيط التسويقى نظرا لأن غالبية التخطيط الاستراتيجى يتعامل فى 
الحقيقة مع متغيرات تسويقية » ومسن شم يستخدمون عادة عبارة " تخطيط 
التسويق الاستراتيجى' . ") 

كمايرى (1996 , 41151500185 فى «120116) أن ضاك تدلاخلا 
كبيراً بين التخطسيط الاستراتيجى للمنظمة والتخطيط الاستراتيجى للكسويق 
فالتسويق ينظر إلى حاجات المستهلك وقدرة المنظضمة على إشباعها : 
وهى نفس المتغيرات التسى تؤؤخذ فى الاعتبار عند تحديد حصة المنظمة 
وأهدافها فى السوق ويتعامل التخطسيط الاسستراتيجى مع المتغيرات 
السوقية»الحصة السوقية : تطوير السوق ٠‏ النمو » وكثير مالايمكن 
الفصل بين التخطيط الاستراتيجى والتخطيط التسويقى .7 


وبالرغم من ذلك فنن (1983 , 9إ16وه»17 4# 2998 ) يرينن أن 
التخخيط الاستراتيجى للتمسويق لا يكون فعالاً إلا إذا تحقق التكامل بين 
التخطيط التسويقى والقرارات الوظيفية الأخرى ‏ 3) 


)١(‏ عبد الله أمسسين جماعه , إدارة نفضم التسويق ومهارات البييع. مرجع سبق 
ذكره.ص/ا” ١‏ . 
(؟)محمد محمد إبراهيم ؛ ثابت عبد الرحمن إدريس . المدخل الحديث فى إدارة 
التسويق » شبين الكوم : الولاء للطبع والتوزيع » ؟9595١1‏ . ص ١66‏ . 
للق ععلامةعء2 ''عسلاع ءادا 01 5ع 1ماعمك"ا '' ,. 05م “فقصحدة اسه عغ1)ه؟1 «متانطط(ة3) 
, 1996 رعظ] , أقصه تمت تزعا دآ 
1610 ) علوء ]52 4 1115 جدمعط! ممع ه81 '' ريكلا بإعاقصة 171 عمد ر.ك.© :ود«آ(4) 
. 79-89 .'21, 1983 . الها , 47 . 701 , وسناععلء 11 01 121 “سول '"' 


كمايرى بعض الكتاب أن لا يوجد نظام واحد للتخطيط الاستراتيجى 
يجب على كل المنظمات إتباعه . ولكن من الضرورى تصميم نظم لهذا 
ل ل ل عي يا يي بوم 
هناك سمات عامة مشتركة لنظم التخطيط . ١‏ 


وتظهر أهمية التخطصيط الاستراتيجى عندما تواجبه المنظشمسة مستقبلا 
غير مؤوكد, لعي لل ل ا الي ا 
ومعظم عناصرها لا تخضع لرقابتها فإن النجاح فى التعايش معها يتوقف 
على تطبيق التخطيط الاستراتيجى » ولهذا يرى(1995 , 998[ بوعمم82) 
أن التخطيط الاسستراتيجى يساعد على توقع بعض القضايا الاستراتيجية 2 
فالتخطيط الاستراتيجى يساعد المنظضة على توقع أى تغغير محتمل فى 
البيئة النى تعمل فيها المنظمة ووضصع الاستراتيجيات اللازنمة للتعامل ممع 
هذا التغهر . وهذا من خلال استخدام التحليل الرباعى (نقاط القوة » نقاط 
الضعف ؛ الفرص المتاحة ؛ التهديدات المحتملة) »وأن المنقضمة ممكن لها 
استخدام نقاط القوة الداخلية فى استغلال واستثمار الفرص البيئية 
المتناحة؛ وأن المنظمة يمكنها القضاء على تهديدات البيئة الخارجية وذلك 
بتجئب نقاط الضعف الداخلية واستغلال الميزة التنافسية لديها . 9) 


إن زيادة العائد على الاستثمارات لالمنلمة يتحقفق من خلال 
المواءمة بين مواردها والفرص المتاحة أمامها . 


وذلك يرى (1:101:,60.81,1989 ) أنه لكى تحقق المنظسة ذلك 
فلابد أن تستخدم التخطسيط الاستراتيجى الذى ينصب على المواعمة بين 
مواردها وإمكانياتها وبين المتغيرات البيئية المحيطة بها بحيث تستغل 
ما يتاح لها من فرص وتبعد عن التهديدات المحتملة. 7) 


إن فاعلية المنلمات تتو تتوقفف على مدى توفر جهز للتخطيط يستطيع 
التنبؤ بالمتغيرات البيئية المحيطة بها ٠‏ ودراسة تأثير هذه المتغيرات علسى 
استراتيجية المنظضسة وأنشصطتها ؛ فالمنظمة التى يتوفر لديها نظسام 


(١)محمد‏ رشاد الحملاوى ؛ دليل المديرين فى التخطيط الاستر اتيجى » القاهرة . مكتبة 
مكتبة كلية التجارة » جامعة عين شمس. القاهرة 2» 2١95955‏ ص- 7١‏ . 
-22.49 , ,01.010 ,وقول .8 بإعصترة2(18) 
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لاستشعار المتغيرات البيئية أو تقوم بمتابعتها وتقيميها تعتبسر أقدر على 
النمو والاستمرار والتكيف فى المنظمات الأخرى التى لا يتوافر لديها هذا 
النظام . 


وحيث أنها تستطيع تجديد نفسها بالدغفول فى أسواق جديدة 
أو إنتتاج منتجات جديدة أو إجتذاب كفاءات واستثمارات جديدة وبالتالى 
تعمل على تدعيم هدف الربحية بأهداف أخرى كهدف النمو والمرونة 
والاستمرارية بما يساعد على تحقيق الفاعلية . 7') 


وعلى الرغم من. تعدد مداخل دراسة وتحليل البيئنة المحيطة 
بالمنظمة إلا أنه من النادر أن نجد منظمة مسا تقوم بدراسة خصائص 
المفاخ (مجموعة المتغيرات السياسية والاقتصادية والاجتماعية ) وتفهم 
أبعادها ومتغيرات تأثيرها على أنشطة المنقة عند رسم سياسة الإدارة 
وأهدافها الاستراتيجية!") 


ولذلك يمكن تصنيف المتغيرات البيئية المؤثرة على الاستراتيجية 
العامة للمنظثمات إلى مجم وعتين رئييسستين ؛ مجمورعة المتغيرات 
الخارجية» ومجموعة المتغيرات الداخلية . 
أولا: مجموعة المتفيرات الخارجية 
؟/": تحخليل البيثة الخارحية المؤثرة على استراتيجية المنتجات فسى صناعة الخزف 
والصيدى 
تصريف البيئة 


لايوجد بين الكتاب مفهوم محدد للبيئة . ويعودل ذلك إلى تعقد 
وتداخل مكوناتها وإلى تركيز بعض الباحثين على جانب أو أكثر من 
الجوانب التى تدخل فى تركيب البيئة . 


(١)عايده‏ سيد خطاب . الإدارة والتخطيط الاستراتيجى » القاهرة . دار الففقر العربنى . 
ا كح 1 

(؟)عبد السلام أبو قحف . سياسسات الأعمال والممارسات الإدارية فى المنظمات 
الصناعية والتجارية , الإسكندرية » مؤسسة شباب الجامعة » 2195489 ص 6 . 


ةكم 


فيرى ( 1987 , 2111 ) أن البيئة التنى تعمل فيها أى منظمة تضم 
ثلاث مجموعات رئيسية من المتغيرات . 


.١‏ المجموعة الأولسى : وتشسمل متغيرات على المستوى القومى 
كالمتغيرات الاقتصادية والاجتماعية والسياسية . 

؟. المجموعة الثانية : وتتض من متغيرات تشفيلية خاصة لكل 
منظلمة ترتبط بمجموعة من أطراف التعامل معها ومن أمثلتها 
الأجهزة والتنظيمات الحكوميسة والمسستهلكين وتجار الجملة 
والتجزئة . 

". المجموعة الثالئة : وتضم متغيرات خاصة ببيئة التعامل الداخلى 
بالمنظمة والتى تتكون من العمال والمديرين وغيرهم .7) 


لكن ( عاددل ؛ ١197‏ ) يرى أن البيئة فى حقيقة الأمر هى كل ما 
يحيط بالمنظمة التى ترغب الدخول فى الأسواق العالمية من متغيرات ذات 
تأثير على كفاءة الأداء فى مجال التصدير . 7") 


والواقع أن البيئة الدولية المحيطسة بممارسة نشاط التسويق الدولى 
قد تغيرت بدرجة كبيرة فى السئوات القليلة الماضسية وبشكل أدى إلى تغير 
نمط السياسات التسويقية التى كانت تتبئاها معظم المنظمات فى الماضى7" 


وبما أن المنظمة جزء من المجتمع تتأئر بسه ويتأثر بها ء وإدارتهسا 
بمفهوم النظام المفتوح يقتضى ضرورة التعصرف على المتغيرات البيئية 
المحيطة وتشخيصها والتنبئٌ بها ء وقد تش كل البيئة الخارجية قيوداً على 
سير المشروع ؛ كما قد تقدم فرصا للمشروع أيضاً وكل هذا يتوقف على 


0 ' 011640201138 11313861181 0121 ععتتاعنالكمآ سخ كذ امعطم تاكمخز '"' .110 اللط(1) 


2120 211226102 لمعءعء12آ1 , اتلعتلطهلكصظ علاقهة1 . طتتطلعخ1 لصه تطلسدعء ...م 
.27 10ل , 26 . ب[0)/آ , صمت قاع؟]1 مقسسسط ذوعمء جتاعع 11 ممتاو تمدع 0 


(؟)عسادل المهدى ء التسويق الخفارجى وتحديات المنافسة الدوليية . دار النشسر غير 
مبينه: القاهرة 2 1١551‏ 2 صل ؟ . 

(")أحمد ماهر ؛ دلييل المديرين خطوه بخطوه فى الإدارة الاستراتيجية » الدار 
الجامعية2. 21١999‏ صا ص /الا - ١٠١8‏ . 


-51- 


مدى توافر المعلومات عسن البيئة الخارجية المستهدفة ومدى القدرة على 
تحليل هذه المعلومات لتحديد الاستراتيجيات المناسبة . (') 


وترى الباحثة أن إدارة التسويق جسزء من النظام الكلسى للمنظمة 
واستراتيجية إدارة التمويق هسى جزء من الاسستراتيجية العامة . ترتبط بها 
وتنبشق منها فإن من الطبيعى أن يمتد تأثير المتغيرات البيئية المحيطة 
بالمنلمة إلى كافة النواحى المتعلفة بإدارة التسويق فتتش كل الأهفداف 
والممارسات حسب طبيعة هذه المتغيرات البيئية المحيطة بهاحيث 
تتعهرض لنفس الموؤئرات السياسسية والاقتصادية والاجتماية 
والتكنولوجية . 


تؤكد الدراسات التالية أهمية تحليل البيئة الخارجية والتسى تؤكد أن 
المنظمات الناجحة هى التسى تسنفيد أكثر من غيرها بمعلومات عن البيئة 
الخارجية: 


وتشير دراسة ( عبد الحميد,ء ١154‏ )إلى أن أداء منظمات الأعمال 
قديتائر نتيجة تجاهل وعدم أهتمام المديرين بتحليل متغيرات البيئة 
الخارجية وهذا قد يعرض المنظمة للفشل . حيث لا يتم الاستفادة من 
اقتناص الفرص وتجنب التهديدات المحتملة . ") 


ويتفق مع هذا الرأى (1987ر,. 81 )»© , 0مهاء1 )فى أن إختلاف 
المديرين فى طريقة اهتمامهم بتحليل دراسة متغيرات البيلئة الخارجية 
يرجع إلى إختلاف خبراتهم ومعرفتهم بأهمية ذلك وهذا يؤثر على اقتنساص 


(١)عبد‏ الحمييد عبد الفتاح المغربى » الإدارة الإستراتيجية لمواجهة تحديات القفرن 
,»١‏ القاهرة » 1١988‏ ص ”١١ا.‏ 

(؟)عبد الحميد مصطفى أبو ناعم . لمساذج الاستراتيجية فسى منظمات قطاع الأعمال 
المصرى ؛ مجلة أفاق اقتصادية ؛ كلية التجارة : جامعة المنوفية ؛ العدد الثانى . 
14 0 ص١7‏ . 


-11/- 


الفرص المتاحة لدى المنظكمة والبعد عن التهديدات المحتملة وبالتسالى 
تتعثر أمام المنظمات المنافسة .7) 


تتكقون متغيرات البيئنة الخارجية المحيطة بالمنظمة من جزئيين 
أساسيين هما : البيئة العامة للمنظمة » البيئة الخاصة للمنظمة . 


"/ع :البيئة العامة للمنظمة 


هى المتغيرات النى تسوّثر على كافة المنظمات ولا تخضع لسيطرة 
الإدارة وتشتمل على المتغيرات التالية : 


5 : متغيرات البيئة الاجتماعية 


وهى تمثل الخصائص الاجتماعية والنشفسية فى المجتمسع المحيط 
ب كخلية: 0 


من أهم متغيرات البيئة الاجتماعية والتى قامت الباحثة بدراستها 
لمنظمات صناعة الخزف والصينى هى . 

.١‏ الاتجاه السائد للمسستهلك فى الأسواق المستهدفة نحو شراء منتجات 

؟. الاتجاه السائد للعاملين نعو تعلم واستخدام أهم وأحدث أساليب 
تكنولوجيا الاتصالات والمعلومات . 


"/ : متغيرات البيئة الاقتصادية 


تتضمن البيئة الاقتصادية للمنظمة الدورات الاقتصادية وما يرتبط 
! ْ 5 توقعصات 35 أ حجد ألملا ب المتوفع ومعدلات التعصخم والالكماشس 


101111665 و5وعع1”20 ممأقلسللا عرهكاآ بوعاوماذ ' ,. [ه ككء, 1.12 لأسعالءت1ر1) 


اا إاستاعععملا لوأمعتطممتلحكصطظ هه ععووءع معلوء 11 مه عطاممع :"0ك 01 كممتامععناء رآ 
1987 ,10,0.3. 01لآ, 1331 لاحل بالاء ماع قصدطلط! عأوء )و52 , ''أعنعب] امعصسعع ف دولا 


(؟)عبد الحميد عبد الفتاح المغربى » مرجع سبق ذكره » صل ١ ١١1‏ 


يت 


والرواج والكساد وأسسعار الفاأندة ومدى ما توفره من تسهيلات أو تشكله 
من قيود أو أعباء تكاليفية . (') 


وتشمل متغيرات البيئة الاقتصادية الآقى : 
, 
١‏ 


ميزان المدفوعات والقيود على حركة التجارة الدولية . 

دورة الأعمال وهى أحد المتغيرات الاقتصادية الهامة والتى من 
الممكن أن توؤثر على عمليات المنظمات وذلك من خلال الركود 
الاقتصادى أو الرواج الاقتصادى . 

توزيع الدخل القومى . 

السياسات المالية والنقدية للدولة وتؤثر تلك السياسات التى 
تتخذها الدولة لعلاج الوضع الاقتصادى بها تأثيراً ملحوظاً على 
منظمات الأعمال ‏ 7) 


ولمواجهة التغيرات السريعة التنى تحدث فى تلك البيئة لاد متسية 
إعادة صياغة الاستراتيجيات التسويقية بصفة مستمرة ٠‏ 7) 


ومن أهم المثغيرات الاقتصسادية التى قامت الباحشة بدراستها 
لمنظمات صناعة الخزف والصينى هى . 


جما ١‏ الس 


. الاتفاقية العامة للتعريفة الجمركية والتجارية . 

. سياسات الدولة المالية والنقدية . 

. نظم التصدير والاستيراد . 

. شروط البنوك لحصول المنظمات على قفروض لتطوير وتنمية 
صناعة الخزف والصينى . 

. المنافسة أنواعها ودرجة حدتها وأثرها على منظمات الأعمال 
لصناعة الخزف والصينى . 


(١)أحمد‏ سيد مصطفى . مرجع سبق ذكره » ص 7؟١‏ : 
(؟)حسسن على كامسل حسن »؛ دور التخخيط الاستراتيجى للتسسويق فى تنمية صناعة 
البرمجيات فى مصر ؛ رسالة ماجستير غير منشسورة .؛ كلية التجارة ؛» جامعة عسين 


شمس 2 "ا.2١٠"؟‏ )اص 5ه . 


(؟)عادل المهدى » مرجع سبق ذكره » ص 5م 


0 


"/ : متغيرات البيئة السياسية 


يعتبر الاسستقرار السياسسى والاقتصادى من أهم الشروط اللازمة لممارسة 
أنشطة التسويق الدولى ؛ ويقصه بالاستقرار السياسى هيكل وفلسفة النظم 
السياسية الحاكمة ؛ () 


ويتطلب تحليل البيئة السياسية دراسة هذه المتغيرات : ") 


. درجة الاستقرار السياسى‎ .١ 
. ؟. نمط السلطة السياسى‎ 
. إتجاهات الحكومة بالنسبة للتعاملات الاقتصادية الدولية‎ ." 


هناك أيضاً مجموعة من الأخطار السياسية التى تواجه المنظمسات 
الدولية عندما ترغب فى تدويل أنشطها الإنتاجية والتسويقية فقد تفقد 
المنظمة السيطرة على أصولها نتيجة الأحداث السياسية متباينة مثل 
المصادرة » نزع الملكية , التأميم أو قد تواجه بعض الانتهاكات السياسية 
مثل إتخاذ الدولة أى إجراءات قد تعرقل أى نشاط من أنشطة المنلمة مثشل 
قرار حظر الاستيراد ‏ 7) 


لذلك يجب لدخول الأسواق الخارجية المستهدفة فى هذه الحالة من 
خلال التصدير دون التركيز على الاستتثمار المياشر .ء كما بيجب الاحتفاظ 
تحويل الأموال . *) 


للق - ععدععظ لاطا ) , "ج3021 سناع ج11 لمسملقصمعغم] '' ,. مالظ لم1 (1) 
2.138 (1991 ,آنآ لمسمقصدرعامآ 

(؟)عبد الله أمين جماعه . إدارة نظم التسويق ومهارات البيع » القاهرة . 5٠٠٠+‏ )صده؛4١ا.‏ 

(")عادل المهدى » مرجع سبق ذكره » صا صا١‏ 94 - 14 , 

(4 ات فيقة سكن غيد الفحسق الشسنويق وتدعيم القارة التناقسية التصدئن > القالدرة: 15417 يوار 


1 : متغيرات البيئة التشريعية والقانونية 


يرى ( عددل » ١51"‏ )أن البيئة التشريعية للتسويق الدولى هى 
تلك القوانين أو التشريعات والقرارات واللوائح المسؤثرة على أنشطة 
التنسويق الدولى . 


ومن خلال هذه القوائنين والتشريعات يتطلب الأمر بناء اسستراتيجية 
تسويقية تتلائم فى جميع أركانها وخطواتها مع البيئة القانونية فى تلك 
الدولة  )١(‏ 
وله . 


وتتعلق التشريعات عموما بالاستثمار والسجل التجارى والوكالات 
التجارية والجمارك والأسعار والتبيين والتغليف والعلامات التجارية 
والاحتكار والنقد الاجنبى والتصدير والاستيراد والاغراق . (") 


ويقصد بالإغراق " قيام البائع سواء كان ء أجنبياً أو محلياً, 
ددرا أن مسعتوزة! «#يتسكل نسيسة نومع التتيع الوق سس فمتشفطن: : 
أقل من سع التكلفة أو من السعر السائد بالسوق بهدف الإاضرار 
. بمنافسيه فى هذا السوق وأزاحتهم " . 7" 


ويمكن تقسيم القوانين المؤثرة على عمل منظمات صناعة الخزف 
والصينى والتى قامت الباحثة بدراستها إلى . 


. القوانين والتشريعات التى تنظم أعمال صناعة الخزف والصينى‎ .١ 
؟. القوانين والتشفريعات التنى تنظم ضرائب الأرباح التجاريسة‎ 
. والصناعية‎ 
. القوانين والتشريعات التى تنظم تصدير منتجات الخزف والصينى‎ ." 
. ؛. القوانين والتشريعات التى تنظم استيراد مستلزمات الإنتاج‎ 
. ه. ضرائب المبيعات على منتجات الخزف والصينى‎ 
11 المهدى » مرجع سبق ذكره د‎ لداع)١(‎ 
. ١78 سيد مصطفى . مرجع سبق ذكره » ص‎ دمحأ)١(‎ 


(")نفس المرجع السابق ذكره » صل 5؟١‏ . 


ا 


: متغيرات البيثة التكنولوجحية 


إن مسن يصممون الاستراتيجية يجب أن يكون لديهم المعلومات 
الخاصة بالتهديدات والفرص التكنولوجية , والتى لها أهميتها بالنسبة 
لنشاط المنظمة ومدى تطور أعمالها خاصة فى بيئة سريعة التغير ؛ () 


تأثير المتغيرات التكنولوجية على المنظمة (") 


.١‏ تقؤثر التضورات التكنولوجية على استخدامات المنظمسة للمعسارف 
والمعكومات والأساليب والوسائل المستخدمة فى أداء العمليات 
الإنتاجية والخدمية . 

؟. قؤثر التطورات التكنولوجية على سمات وخصائص المنتجات التسى 
تنتجها المنظمة . فهى تساعدها على تطوير منتجاتها وإبتكار 
الخدمات الجديدة التى تساعد على تلبية إحتياجات العملاء . 


متغيرات البيئة التكنولوجية لمنظمات صناعة الخزف والضينى هى : 


١.تحديث‏ أدوات التطوير المستخدمة فى صناعة الخزف والصينى . 
؟. التطوير التكنولوجى فى وسائل الاتصال وشبكات المعلومات . 
".العمالة الفنية المدربة على تطوير منتجات الخزف والصينى . 


؟/ : الددثة الخاصة بالمنظمة 


هى مجموعة المتغيرات التسسى تقسع قفص جحنيددة ود تعبا ماد المنلمة 
ويختلف تأثيرها من منظمة إلى أخرى » ويمكن للمنظمة الرقابة عليهسا 
نسبيا والتأثير فيها » وهى تضم: 7" 


(١)أحمد‏ إبراهيم عبد الهادى . إدارة الإنتاج والعمليات والتكنولوجياء القاهرة. 
الطبعة السادسة . تاريخ النشر غير مبين » صل 8ه" . 

(؟)جازية صلاح الدين زعتر . أصول التنظسيم والإدارة »دار النشر غير مبينه. 
القاهرة. /ا991١ا‏ 2» ص ؛ه. 


اد 


: متغيرات البيئة التنافسية 


يرى (إسسماعيل . ١595/8‏ ) أن البيئة التنافسية ( المناشمبون ) على 
الموارد وقد تشمل هذه الموارد كل من : 


دخل المستهلك ؛ الموارد التمويلية ؛ الموارد الطبيعية أو الموارد 
البشرية . 7" 


وترى ( إكرام ١11917.‏ ) أن المنظمسات تنجح فى المنافسة من 
خلال التصضوير والتحديث والتجديد وخلق ميزه تنافسية . لذلك لجأ 
اليابائيون إلى استراتيجيات شاملة أى التخفيط لإنتاج منتج جديد 
وتسويقه على المستوى الدولى مسن خلال قنوات دولية للتوزيع »؛ وقد تلجأ 
بعض هذه المنظمات إلى نققل مراكز إنتاجية فى بعض المواقع الجغرافية 
لإنخفاض التكلفة ونقل مراكز البحث العلمسى فى موقع أخر للاستفادة مسن 
الخبراء والتكنولوجيا الآمنة فى بعض دول العالم الثالث . 7) 


ويرى (أحمد ١15531‏ ) أن تحليل المنافسسة يعد مداخلا رئييسا 
لتحليل الفرص والتهديدات وأن هذه العملية تساعد المنظضة فى تحديد 
المنافسين الضغفاء بحيث يسهل التفوق عليهم . وقد يؤدى إلى تحديد 
المنافسين الأقوياء وبالتالى العمل على منافستهم . ؛) 


ويتفق معه فى الرأى ( عبيد ء. ؟١٠٠‏ )إن المنظمة بحاجة لمعرفة 
من هم منافسيها وكيف تكون ردود أفعالهم .أى منهم يحسن تجنبه 
وأى منهم يجب التصدى له . 


(١)عبد‏ الحميد عبد الفتاح المغربى » مرجع سبق ذكره » ص ؟١١‏ . 

(؟)إسماعيل محمد السيد .ء الإدارة الاستراتيجية » مركز التنمية الإدارية: الإسكندرية 
84 وص .١١9‏ 

(؟)إكرام عبد الغفنى محمد ., استراتيجيات المنافسة الدولية » كتاب الأهرام الاقتصادى» 
العدد ؟١١.ء‏ مابو 19591 )ا ص ؟14 . 

(؛)أحمد سيد مصطفى » مرجع سبق ذكره » ص "7 , 


ا 


ويمر تحليل المنافسين بالخطوات المحددة فى شكل ( ؟/١‏ ). ١!‏ 


تعريف أهداف المنافسين 


التعرف على اسنراتيجيات المنافسين 


تيدم حوانب القوة والضعف للمنافسين 
التنيؤُ بردود أفعال المنافنسين 


7 011111 
المصدر: عبيد محمد عنان » عايدة نخلة رزق الله » التسويقء الحريرى للطباعة » القاهرة . ١5١٠٠5؟؛‏ صل و١١‏ 1 
ومن خلال الشكل التوضيحى لتحليل المنافسين يتضح الآثى : 


.١‏ تعريف المنافسين : هم المنظمات التى تقدم نفس المنتجات للسوق 
التى تحقق نفس الإشباع . 

؟. تحديد أهداف المنافسين : تختلف المنظمات فيما بينهامن حيث 
الأهداف وبعضهم يكون لهم أكثر من هدف لكنهم يعطون أوة أتسسا 
مختلفة للأهداف المتنوعة . 

". التعرف على استراتيجية المنافسة : تزداد حده التنافس فيما بين 
المنظمات التى تتشابه فى استراتيجية التسويق التى تتبناها » بينما 
يقل التنافس عندما تختلف منظمات الأعمال فى اسستراتيجياتها 
التسويقية . 


(١)عبيد‏ محمد عننن ؛ء عايده نخلة رزق الله » التسويقء دار النشر غير مبينسه. 
القاهرة., :”5 > صداص 8١أ١‏ -"5 ١١‏ . 


 /1‏ المتغيرات الخاصة بالمستبلكين 


وهميمثلون.شريحة أو شرائج المستهلكين الذين يتعاملون مع 
المنظمة أو الذين تأمل المنظمة فسى كسبهم للتعامل معهم ؛ وهذا من خلال 
تلبية حاجساتهم ورغبساتهم!)ء وحيث أنه كلما زاد الوعى لدى المستهلكين 
كلما كانوا فى حاجة إلى منتجات ذات جودة مرتفعة وأسعار معقولة مع 
محاولة التطوير المستمر. ") 


5 ' المتفيرات الخاصة بالموردين 


يمثل الموردون مصدرا هامسا مسن مصددر الحصول على الموارد 
اللازمة للإنتاج وهم يمثلون عنصراً هاما للمنظمة حيث إنهم يساهمون فى 
توفير المدخلات المختلفة ( الموارد / الطاقفة ) وبقدر جودة المسدخلات 
تكقون جودة المخرجسات ؛ والناتج النهائى للعملية الإنتاجية لكى تحصافظ 
المنظمة على مركزها التنافسى. 7) 


: المتفيرات الخاصة بالحكومة 


تمثل الحكومة السلطة الرسمية فى الدولة ولذلك تقوم بإصدار 
القوانين والتشريعات التسى تنظم عمسل المنظمات ؛ وقد تقوم الحكومة 
بالتدخل فى السوق من خلال إنتاج وتسويق المنتجات فتصيبح منافساً 
للمنظمات الخاصة والتى تقوم بهذه المنتجات . ؛) 


وفيما سبق عرضه ترى الباحثة أن البيئة التى تعمل فيها المنظمة 
لها دورا فى تنظيمها وإدارتها وتحديدها وكذلك نوع المنافسة المحيطة 
بهسامن الآخرين ؛ ولقد أصصيحت دراسسة خطط المنافسدين مسن الأمور 
الميسرة نسبياً فى الوقت الحالى خاصة بعد توافر تكنولوجيا المعلومات 


(١)عبد‏ الحميد عبد الفتاح المغربى » مرجع سبق ذكره » صل ١١5‏ . 
(؟)لطفى السيد أحمد البرى » مرجع سبق ذكره » صل 55 . 
(")جازية صلاح الدين زعتر » مرجع سبق ذكره » ص 5ه . 
(4)حسن على كامل حسن » مرجع سبق ذكره » صل ؟5 . 


والاتصالات وذلك حتسى تتمكن المنظمة من الققدرة على المنافسة عليهم من 
خلال تلبية الأذواق والرغبات المقدمة لعملائها . 


وحيث أنه من الصعب وضع حدود فاصلة بين البيئة الداخلية 
والخارجية أو بين البيئة العامة والمتغيرات البيئنية الخاصة . حيث تتداخل 
هذه المتغيسرات وتتشابك العلاقات فيما بينها وتتأثر بها المنظة وتؤثر 
فيهاء ودراسة المتغيرات تقتضى التنبؤ باتجاهاتها فى المسستقبل ويطلق 
على هذا النوع من التنبئ ( التحليل الاستراتيجى ).(') 


ويهدف تحليل البيئة الداخلية للمنظمة إلى تحديد أوجه جوانب القوة 
والضعف بالنظام الداخلى بغفرض أستغلال متغيرات القوة وتجنسب متغيرات 
الضعف أو التقليل من آثارها السلبية؛ وبالتالى اكتشاف مجاللات الفشسرص 
المتناحة لدى المنظمة لتحسين الأداء!'؟؛ ولكن عملية تحليل البيئة للمنظمة 
يحتاج إلى كثير من الوقت والمال والجهد حتى تعطى نتائج مباشئرة 
إلا أثها عملية هامة لتحقيق أهدف المنظضسة واستمرار النجاح وبقاء 
المنظمة. 7) 


وتؤكد ذلك دراسة (1989 , ستتراء5 #» «مزإمه© )أن أسباب فشل 
المنظمة يرجع إلى عدم الاهتمام بتحليل المتغيرات الداخلية للمنظمة وعدم 
قيام المديرين بتحديد أوجه القوة والضعف بالنظام الداخلى لهسا وعسدم 
الاستغلال الأمثل للموارد المتاحة لديها » وأيضاً عدم وجود هيكل تنظيمسى 
مرن يتواكب مع المتغيرات البيئية وهذه الأسباب تؤثر على أداء المنظمة 
ككل ) . 


(١)عبد‏ السلام بو قحف . سياسات الأعمسال والممارسات الإدارية . ش باب 
الجامعة:الإسكندرية؛. ١9549‏ ؛. صل 24. 

(؟)عايده سيد خطاب ؛ التخطيط الاستراتيجى » القاهرة 2 ٠٠١4‏ 2)صده 15 . 

("')أحمد سيد مصطفى » مرجع سبق ذكره » صل ٠١‏ . 

111510 القمذ 01 اأتلعتاععة صحلا عاوعاومنذ " ,.0.7آ مترماعك اسه .ل ستدم0ر4) 


0 . [واآ , 101118231 العطاعع 2 ممالا علوء )2 :ام ''اأتلعصاممعتكصظ موندء ا لصو 016)وه1] 
. 85 , 1989 ,10.2ل, 


ااه 


ولكن دراسة ( 1987 ,10668022 » «وانرءطسةز ) تؤكد أن أداء 
المنظمات لكى يحقق نجاها فهو يتطلب التوافق والتكامل بين البيئة 
الخارجية والنى تحصيط بالمنظمة مع الهيكل التنظيمى المتبع لهذه المنظمة: 
ولذلك تقوم المنظمة بتعديل هيكلها التنظيمى لكى يتواكب مع البيئة 
المحيطة التى يتفاعل معها (" . 


؟/ :نحليل البيئة الداخلية المؤثرة على اسنراتيجية المنتجحات فى صناعة الخزف 
والصيدى ظ 


تنبع مجموعة المتغيرات الداخلية من بيئة العمل الداخلية للمنظمة 
وهى تمثل طاقة وإمكانيات المنظمة المادية والإشسانية الحالية والمرتقبة 
وجميع المتغيرات المرتبطة بالمناخ التنظيمى مثل نظم الحوافز وقيم أفراد 
الإدارة العليا ونظرتهم إلى العاملين بالمنظمة. 


يهدف تحليل البيئة الداخلية للمنظمة إلى تحديد أوجه جوانب القوة 
والضعف بالنظام الداخلى بغرض استغلال متغيرات القوة وتجنب متغيرات 
الضعف أو التقليل من أثارها السلبية وبالتالى اكتشاف مجالات الفرص 
. المتاحة لدى المنظمة لتحسين الأداء ؛ 7") 


والجهد حتى تعطلى نتتسائج مباشرة إلا أنها عملية هامة لتحقيق أه داف 
المنظمة واستمرار النجاح وبقاء المنظمة . 7" 


220 105 ةجتسدع 0 , ل[قاأمعغصسصمت حدما '' 1.1[ , سمسطذام] اصع خليل , رامع طسكار1) 


+ 1/01 5610165 الع تاعع صما 01 اقصتتدمل ''طعوم"رمة لمعت مرو م810 لذ : ووعص جأاعء11] 
.619 - 2.595 1:] , 1987 ,0.2[, 24 


(؟)عايده سيد خطاب , التخطيط الاسترائيجى » مرجع سبق ذكره » صل ه 5. 
(؟)أحمد سيد مصطفى » مرجع سبق ذكره » صل 6١‏ . 


دا /أا. 


وننقسم عناصر البيثة الداخلية إلى 
"// : عناصر تنظدم المنظية 


ليس هناك هيكلا تنظيمياً أمثل أو نمطياً يصلاح لجميع المنظمات ؛ 
فالتنظيم الذى يناسسب منظمة معينسه فى مرحلة معينه من مراحمل تطورها 
قد لا يناسب المنظمة وأيضا لا يناسب نفس المنظمة فى مرحلة أخرى ؛ 
ويختلف الهيكل التنظيمى تبعا لأهداف المنظمة وحجمها وطبيعة النشاط 
وأيضاً إمكانياتها . ويتفاعل التنظيم مع البيئة المحيطة التى يتم من خلالها 
الاتصالات بين أفراد التنظشيم من أجل تبادل الآراء والمعلومات بين 
الوحدات التى يتكون منها التنظسيم الإدارى للمنظمة . 7') كما أن المناخ 
التنظيمى الصحى يعتبر أحد جوانب القوة فيها بينما يعتبر المناخ غير 
الصحى أحد جوانب الضعف », والمناخ التنظيمى بمكوناته المختلفة يمكن 
اعتباره أحد متغيرات الجذب أو الطرد فى المنظمة بالمقارنة بغيرها. 
فوجود نظام جيد وعادل للموافز والأجور فى المنظمة قد يساهم فى 
تحسين الإنتاجية بها أى انخفاض معدل دوران العمل على عكس منظمة 
أخرى لا يتوافر فيها هذا النظام . 7") 


هكم النتفيجتراك السعوقزة علب :منظ ناة فت تاغة انكس نو الستدية. 
والثى ثم داراستها من قبل الباحثة هن : 


١.التوازن‏ فى هيكل العمالة الفنية . 

؟.سجل النجاح السابق للمنظمة . 

“".شبكة الاتصالات الداخلية بين الإدارة العليا والعاملين . 
؛ .معدل دوران العمالة الفنية بالمنظمة . 

5.كفاءة رجال البيع والمصممين للمنتجات الجديدة . 


(١)محمسد‏ سالم محمود . الإدارة المعاصرة ؛ مكتبة كلية التجارة ؛ جامعة عين 
شمس . القفاهرة: تاريخ النشر غير مبين 2» صب صل"لا - 186 , 
(؟)أمانى درويش عثمان ٠‏ مرجع سبق ذكره ضح 11 


سم بأ 


6/١‏ : العناصر المالية 

تهتم الإدارة الماليية فى المنظلسة ببحسث مصادر التمويل 
واستخداماتها وإجراء عمليات التخطيط المالى والرقابة والتحليل المالى » 
والاهتمام بإدارة النقدية والأصول الثابتة والمتداولة. ومن الضرورى 
توفير السيوله المالية مسن مصددر داخلية وخارجية والتوافق بين المصادر 
والاستخدامات من حيث المجالات أو الآجال . ويجب على الإدارة المالية 
أن تعالج كل هذه المهسام بطريقة متناسقة ومكمله لاسستراتيجية 
المنظمة ١‏ (') 

وتوضح دراسة (1995 , 1245681) أن عدم توفير السسيولة 
المالية والربحية تؤدى إلى عدم قدرة المديرين على اقتئناص الفرص 
المتناحة لدى المنظمة وبالتالى يؤدى ذلك إلى عدم تحقييق الأهداف وفشل 
المنظمة فى تحقيق رسالتها ‏ 7) 


متغيرت البيئة المالية لمنشات صناعة الغفزف والصينى والتسى 
قامت الباحثة بدراستها هى . 


١.توفير‏ السيولة النقدية . 

؟.ربحية نشاط المنظمة . 

".معدل تحصيل المبيعات من العملاء . 

؛.أجور العاملين . 

.نظام الحوافز ومكافأت الإنتاج . 

".توافر التمويل اللازم للبحوث والتطوير للمنتجات الجديدة . 


5 العناصر التسويقية 


لو كسنصد د اشحية ( 100014 انزع ط0خ1 كك 1اباع؟]آ ) أن النشناط التسويقى 
هو النشاط الأساسى للمنظمة وذلك مسن خلال التكامسل مع بقية أنشطة 


(١)عبد‏ الحميد عبد الفتاح المغربى » مرجع سبق ذكره » صل ١1778‏ . 
'الإعامناعلصةآ لقصملأةجتصوع 0 عوتاوء 2 الاعطرعع دمدك81 م15 ' ,خالا أدععة'(2(1) 
.124 ,2 , 1995 ,2.وللر 34 . زولا , ععمعء5 دمل دجعتصوع 0 


قات 


المنظمة » فهو المسئول عن البحث عن العملاء والاحتفاظ بهم مع محاولة 
جذب عملاء جدد وذلك للحفاظ على نمو المنظمة فى المستقبل ؛ () 


وحتى تحقق منشأة الأعمال الإشسباع المناسب لحاجات عملائها فإن 
عليها القيام بالأنشطة التالية. !') 


.١‏ البحث والتعصرف على حاجسات ورغبات العملاء والمطلوب 
إشباعها. 

؟. تقديم المنتجات ( سلع » خدمات ) التى يرغبها العملاء . 

*". توصيل المعلومات عن تلك السلع والخدمات إلى العملاء الحاليين 
والمرتقبين . 

4؛. توفير المنتهات للعملاء فى التوقيت المناسب والمكان الملائم 
لظروف وإحتياجات العملاء . 

0. تعكس المنتجات السعر والجودة والصورة التى يبحث عنها 
العملاء وترغبها المنظمة . 

5. تقديم الخدمات الضرورية والقيام بالمتابعة للتأكد مسن تحقيق 
الإشباع بالنسبة للعملاء . 


عناصر البيئة التسويفية لمنشمات صناعة الغزف والصينى هى 
والتى قامت الباحثة بدراستها هى : 


١.استراتيجية‏ التسعير المتبعة . 
؟.استراتيجية مزيج المنتجات المتبعة . 
". استراتيجية الترويج المتبعة . 
؛.استراتيجية توزيع المنتجات المتبعة . 


''655 لكلا عسمعلسارا عسة أقط! غ1 عسناع1! ج81 " .)ل اتعطم8] لمكن .ل ستع>ع1(1) 
60 1994,خن .5.لاآ, عص]آ , الل . بجحو ).على 


(؟)محمد بكرى عبد العليم ؛. محمد رمضان زهوء إدارة فعاليات التسويق » مدخل 
للتكيف مع القرن الحادى والعشرين ؛ دار النشر غير مبينه7»2١٠٠5؟.)صصل١١.‏ 


6/١‏ : متغيرات إدارة الإنتاج / السليات 


الإتتاج هو خلق السلع والخدمات من خلال عمليات تحويل 
المدخلات إلى مخرجات » وهذا يتم من خلال الأنشطة المتعلقة بددارة 
الإنتاج . 


وتساهم إدارة الإنتاج فى تحقيق مزايا تنافسية للمنظمة ؛ فإذا كان 
السوق . حيث مستهلكى السلع والخدمات التى تقدمها المنظئة هو الذى 
يوجه استراتيجية المنظلمة 2 فإن استراتيجية الإنتاج تحدد كيفية استخدام 
المئة لمنظمة لامكاناتها الإنتاجية لند عيم استراتيجية |! نا : : ل 


كذلك على إدارة الإنتتاج فى المنظمسة أن تساهم فى عملية تطوير 
السلع الجديدة » فهى أكثر معرفة بحدود وإمكانيات الآلات المتواجده 
لديهم» ولهذا يتطلب الأمر تعاونهم مع إدارة التسويق فى عملية تطوير 
السلع الجديدة .('") 


متغيرات الإنتاج / السليات لمنظمات صناعة الخزف والصينى والتى نم تقسيمها إلى : 


١.البحوث‏ والتطوير . 

".مدى استخدام التكنولوجيا الحديثة . 
'".مدى التحكم فى المخزون . 

4.مدى التحكم فى الموارد الأولية . 


(١)أحمد‏ إبراهيم عبد الهادى ٠‏ مرجع سبق ذكره 2» ص 1 
(؟)عبد العزيز مصطفى أبو نبعه ., تطوير المنتجات ؛ الاستراتيجيات والأساليب 
العلمية » مجلة أفاق اقتصادية » العدد 9ه . ١954‏ »ص ١١4‏ . 


1 


ويوضح ش كل رقم 7١/١(‏ ) عملية التوفيق بين موارد المنظسة 
والمتغيرات البيئية المتاحة أمامها : (') 


نواحى القوة والضعف والفرص والتبديدات 


الغللسسةة الفسسسس سرض 


ميزه 
النكلنة المنخنضة ١-الإضافة‏ إلى خط الإنتاج 
وفرة الموارد المالبة ؟-الدخول إلى أسواق جديدة 
لام العملا 
تمن ؟-شراء شركات قائمة 
حداثة المعدات 
اهنتراز 
-١‏ سوم الإدارة مشكلة -١‏ تغير النفضيلات للمستبلكاين 


؟- ارتفاع التكاليف 


؟- دخول بنائساين حسدد 
-٠"‏ عدم توفر الموارد المالية 
؟- السياسات الحكومية غير 


غ- قدم المعدات 


المناسية 


الشكل رقم(؟5/؟) يوضع نواحى القوة والضعف فى المنظمات 
المصدر : عمرو حسن خير الدين » التسويق " المفاهيم والإستراتيجيات " » القاهرة » ٠.7‏ 50 2) ص ١85‏ . 
ومن واقيع دراسة وتحليل النواحى السابقة يمكن للمنظمة التعرف 
على الموقفف الحالى وتحديد كيفية مواجهة التحديات » وبالتالى تزداد 
درجة فاعلية المنظلمة بازدياد قدرتها على التكيف مع متغيرات البيئسة 
المحبطسة وكلما زادت القدرهة على استغلال الفرص المتاحصة بالإضافة الى 
تجنب التهديدات كان من المحتمل أن تزداد فاعلية المنظمة . 


(١)اعمرو‏ حسن خير الدين ؛ التلسويق » المفساهيم والاستراتيجيات ؛» مكتية كلية 
التجارة » جامعة عين شمس ؛» القاهرة؛ ١٠٠؟‏ »)اص ١8"‏ . 


د 


من السهل على المنظمة تطوير الخطة إذا علمت ما هو مطلوب 
تحقيقه ء فإن الأهداف الواضحة جزء هام من التخطسيط الجيد وإن 
المديرين دائماً يشكون من أن هناك خلطاً بين الأهداف المالية والأهداف 
الاسستراتيجية .7'! ومن الأهمية بمكنن أن تذكر أن وضع الأهداف 
التصديرية يعد أمراً فى غاية الصعوبة » إذ يتوقف تحديدها على التغيرات 
البيئية التسى تحدث محليا و خارجياً والتسى يصعب التنبدٌ بها والتحكم 
فيهاء ولكن وجودها يعتبر أمراً ضرورياً لحصسن استخدام الموارد 
المحدودة أفضل استخدام . '") 


حيث يرى ( عبد الله » ٠٠١7‏ )أن الهدف عموما هو كل نتيجة 
تتحقق من أداء عمل معين وتكون متوافقة مع رغبات الفرد أو المنظمات 
عن أداء العمل أو الانتهاء منهء إذن هو رغبة تحدد حاضرا ويؤمل 
فى تحقيقها مستقبلاً . 7 

إن الأهغداف توضع لبيان مسا هى احتياجات المنظمة المطلوب 
الوصول إليها ء والجدير بالذكر أن صياغة الاستراتيجيات توضح كيفية 
الوصول إلى تلك الأهداف »وهذا لا يكون بالصورة الفعالة إلا فى وجود 
نظام فعال للمعلومات التسويقية حيث يعتبر نظام المعلومات التسويقية 
الأداة الرئيسية لاتخاذ القرارات وحل المشكلات . (؛) 


"/71:دور نظام المعلومات التسويقية فى التخطيط التسويقى الاستراتيجى 


يجب أن يكون لكل منظمسة رسالة واضحة فيما يتعلق بمجالها 
الصناعى ونوعية العملاء والنطاق الجغرافى ؛ ومركزها التنافمسى ...الخ 
وعن طريق وجود رسالة واضحة للمنظلمة يمكن أن تحدد اتجاهها وتقدير 
واستغلال الفرص المتاحة أمامها ء ووجود نظسام للمعلومات التسويقية 
يمكن من الإجابة عن هذا التساوّل: 


7ج ]1 عسوع 11 و'نمط 11" , عل سممععلة دب 812 لمعه الأعطامسدتن) رع علصفر]) 
42-0م.(1997, 7وك8 ) بلع زلع 11 وو كا 1]131721:01 دآ 

(؟)عبد الفتاح السيد سعد النعمانى » تقييم استراتيجيات التسويق الدولى بمصر تجربة 

الغزل والنسيج.؛ رسالة دكتوراه؛ مكتبة كلية التجارة؛ جامعة بنهاء :2١199/‏ ص .15١‏ 

(")عبد الله أمين جماعة ؛ أصول الإدارة: مبادىء وأسس علمية » دار النشر غير مبينه » القاهرة. 

27 كسد 11 

(؛:)لطفى السيد احمد البرى » مرجع سبق ذكره » صل 514. 


“د 


ماهى رسسالة المنظمة ؟ةومن كخلاال مايوفره من بيانات أو 
معلومات عن طبيعة الصناعة التنى تعمل فيها وخصائص هذه الصناعة 
وبالتالى يمكن تحديد المجصال الصناعى بوضوح . كمايوفر نظام 
المعلومات عن احتياجات ورغبات عملاء المنظمة وأماكن تسوقهم...الخ. 


فإذا قامت المنظمة بدراسة هذه المعلومات بدقة أمكن لها تحديد 
رسالتها نحو البيئة التى تعمل فيها ‏ () 


وتوضح دراسة ( حامد )١55".‏ أن المنظضمسة لكقى تسستطيع تحليل 
البيئة الداخلية والخارجية لابسد مسن توافر المعلومات الكافية والدقيقة 
والملائمة لمساعدة المسديرين فى عملية التخطيط الاستراتيجى وهذايكون 
السبب الرئيسى لنجاح المنظمة فى تحقيق أهدافها. ") 


وقد قدم (محى “) نموذج لنظسام المعلومات التسويقية يتصف 
بالشمول والتكامل وهو يتكون من مجموعة أنظمة تتفاعل معا وهى :7" 


“تب 


. نظام الاستخبارات التسويقية . 
٠‏ مركز البيانات . 

مركز النماذج . 

مركز القياسى والتحليل . 

. نظام التقارير والعرض‎ .٠ 


بم جد الحم 


زف 


10 11185ة!؟]1 ,كلذ نز[قصهة :اأمعطعع هق صم1ا8 مساعء1 ج81" لمعا ملتلتطط(1) 
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(؟)حامد رمضان بذر ) الإدارة الاستراتيجية ذأرل النهضة العربية, القاهرة, ١4515‏ ص ا؟25. 

(")محى الدين عباس الازهرى ؛ بحوث التسويق علم وفن » دار الفكر العربى . القاهرة., 21١99“‏ 


ص ” ه. 


4 رب 


ويمكن توضيح هذا النظام بالشكل التالى: 


شكل )4/١(‏ : نموذج نظام المعلومات التسويقية. 


إدارة التسويق 


شكل )4/١(‏ نموذج نظام المعلومات التسويقية 


المصدر : محى الدين عباس الأزهرى ؛ بحوث التسويق علم وفن » دار الفكر العربى . القاهرة » ١5551‏ بت ص ا 25., 


ويتضح مسن هذا النموذج أن نظام المعلومات التسويقية يكون مسئولاً عن 
تزويد الإدارة العليا من ناحية وكذلك المديرين والقطاعات المختلفة داخل 
المنلمة بالبيانات والمعلومات السابقة » والحالية » والمستحدثة الداخلية 
والخارجية وبشكل منظم يمكن الاستفادة منة . !') 


(١)محى‏ الدين عباس الازهرى » مرجع سبق ذكره 2» صل 7 ه. 


ولذلك يرى ( 2000 , 26 ) أن نظرة المديرين لم تعد قاصرة على 
عناصر الإنتاج (مثل الأرض » والعمل ؛ رأس المال ٠‏ التنظيم) ولكن بعد 
التضورات الهائلنة فى تكنولوجيا المعلومات أصبحت هى المورد الجديد 
الذى يعمل على نجاح المنظمات واستمرارها() 


وابطنييا تسوه ٠‏ (عايده ء 5٠6٠١‏ )أن نظم المعلومسات التسويقية 
تلعب دورأ هاما بالنسبة للمديرين فى عملية اتخاذ القرارات الفعالة » 
سواء كانت تلك القرارات متعلقة باستغلال الفسرص المتاحة أمسامهم أو من 
خلال تجنب بعض التهديدات المحتملة ('). 


وترى الباحثشة فى ضوء ما سبق عرضه : أن التغيرات التى تحدث 
فى البيئة المحيطة بالمنظمة بكل أبعادها سواء كانت سياسية ؛ اقتصادية 
قانونية ؛ تكنولوجية ء ثقافية ء تنافسية » إنما تحتم على المنظضمات 
المصرية أن تعمل من اجل إستيعاب هذه المتغيرات والتكييسف معها حتى 
تسلطيع الاستمرار و النهاح ؛ وكل هذا يتطلب استخدام نظم المعلومات 
وذلك لمساعدتهم فى وضع الخطط طويلة الأجل ومراجعة الأهداف 
والسياسات طويلة الأجل والتى منها كيفية اختراق الأسواق الدولية وأيضاً 
فتح أسواق جديدة ومن ثم زيادة 0 ٠‏ وبالتالى تحقيق 

الأهداف المرغوبة . 


وأخيراً. بعد نن تناولنت الباحشة دور التخخفسيط التسويقى 
الاستراتيجى وأهميتنه فى صناعة الخزف والصينئى من حيث :دراسة 
المتغيرات البيئية من خلال تحليل البيئة الخارجيسة والموّثرة على 
استراتيجيات المنتهات لقطاع الدراسة وأيضا تحليل البيئة الداخلية مع 
عرض لأهم الاستراتيجيات التنافسية لتقوية المركز التنافسى للمنظمات 
المصرية مع أهمية دور نظم المعلومات التسويقية فى ذلك . 


لطأعوعءوع 18 ععة 023105 1مكس1 عط1 01 أعممس]1 عنوعلمنذ'',. طعا .ل معقطار1) 
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0 ؟)عايدة نخلة رزق الله » دور البيانسات الالكترونيسة فى تحسين البحوث التسويقية . 

كتيب المؤّتمر العلمى المسستوى الثانىء الاتجاههات الحديئة في إدارة الأعمسال اللجنسة 
00 عاك "ارول بان تالاه نح اه ا 


1 رم 


وبالتالى أصبح هناك ضرورة للتعرف على أوجه القصور والضعف 
فى النشاط التصديرى . 


لذا ستتناول الباحثة بالفصل التالى فرص تنمية الصادرات لمنتجات 
الغزف والصينى مع محاولة للتعرف على أهم معوقات التصدير الموّثرة 
على النشاط التصديرى ؛» وعرض لبعض نماذج الفرص الدولية المتاحة 
لرفع القدرة التنافسية لاختراق الأسواق العالمية . 


اي 


الفصل الثالث 
فرص ندمية الصادرات 


لنتنحات الخضزف والصد لصيسنى 


مفه وم وطبيع ة التسصموويق ال وهولى. 
شوخ اتعصموتتيالنن: اليسجح س م رق المسعحةو لون 
ون يبي بي يسك اق المي ا ا ل 


الفرص التصديرية الدولية لإختراق الأسوويق العالمية. 


الفصسل الثالت 
-٠‏ فرص تنمية الصادرات لمنتجات الخزف والصينى 
0/7 #القدمة 


لقد شهدت الساحة المصرية اهتماما واضحا متزايدا بقضية تنمية 
المصادرات منذ منتصف السبعينات مسع انتهساء سياسة الانفتاح 
الاقتصاديء فجاء هدف ثثمية التصدير كأحد الأولويات الهامة؛ واستمر 
هذا الاهتمام بتنمية الصادرات طوال العقود الثلاثة الأخيرة لتمثشل سياسة 
تشسجيع الصادرات ركنا أساسياً في برنامج الإصلاح الاقتصادي الذي 
البعقه الحكومة المصرية منذ عام 2,11١‏ وقضسية تنمية الصادرات 
بالنسبة لمصر تعد قضصية أساسية ومحورية » لسيس فقط للاقتصادء وإنما 
للمجتمع ككل والدولة أيضا.!')ولقد أصبحت في مصر حالياً توافر العديد 
من المقومات والعوامل الإيجابية التي هي بمثابة مناخ عام مشجع لجميع 
المؤكسسات على زيادة الإنتاج والتصدير وأهمها البيئة الأساسية التي 
“دلق لنهبيا الكرى حا يعور تسب بلاوق لحف اك القلافسلة لاقي 1 
وسياسات الدعم والتشجيع المستمر من جانبهاء')ونظراً لذلك فقد أصبح 
الاهتمام بهذا النشاط يقنتضي ضرورة الدراسة والتخطيط طويل الأجل من 
قبل الشركات المحلية لاستمرار المنافسة والبقاء في الأسواق الخارجية 
والعمل على إيجاد نوع من الترابط بين الصادرات وخطط الاستكثمار 
والإنتاج والتسويق. 


(١)جلال‏ الشافعي؛ دور الضرائب في تنمية الصادرات المصرية وتشجيع مقوماتهساء 
المؤتمر الرابع لكلية التجارةء جامعة الزقازيق؛ فرع بنهاء أبريل 2.7٠١7‏ صل 3. 
(؟)توفيق محمد عيد المحسن؛ مرجع سبق ذكرهء صل 8/ا"؟. 


4 قي 


لذا سوف نستعرض يبهذا الفصل ما يلى : 


.١‏ مفهوم وطبيعة التسويق الدولى: وأساليب التسويق الدولى؛ كما 
سوف يتم عرض لأهم معوقات التصدير وكيفية دخول الأسواق 
التصديرية لاختيار الأسواق المستهدفة العالمية. 

؟. عرض نماذج لبعض الفرص التصديرية المتاحة للمنظمات المصرية 
المنتجة للخزف والصينى لرفع قدرتها التنافسية . 


1/ :مفهوم وطبيعة النسويق الدولى 


تعددت المفاهيم التي أوردها الكتاب للتسويق الدولى؛ ويمكن عسرض 
بعض هذه المفاهيم على النحو التالي وهذا لتوضيح طبيعصة التسسويق 
الدولى: 


٠‏ يعسرف (صديق )١15077‏ التسويق الدولى بأنه : "الأنشطة الخاصة 
بتحديد احتياجات المستهلكين في أكثر مسن سوق وطنية واحدة ثم 
العمل على إشباع تلك الاحتياجات بإنتاج وتوزيع السلع أو الخخدمات 
التي تتلاءم معها7'). 

٠‏ بينشمايرى كل من (1979 ,وووع]18 4# 0866078)) إن التسويق 
الدولى هو : ' أداء الأنشطة التجارية التي توجه تدفق سلع الشركة 
وخدماتها إلى المستهلكين أو المستخدمين في أكثر من دولة 
واحدة".١١)‏ 

٠‏ ويرى (زهير )١9184‏ أن التسويق الدولى هو : 'مجموعة من 
الوظائف التي تتكامل مع بعضها البعض لدراسة وتحديسد احتياجات 
المستهلكين والمشترين الصناعية خارج حدود الدولة» وتعمل علسى 


(١)/صديق‏ محمد عفيفيء التسويق الدولى؛ نظم التصدير والاستيراد » مكنبة غريب؛ 

القاهرة؛, »2١571/‏ صه. 

"هع توعع قسواة عسناعع!ة]ة لقدممتأفصعنم1!" ,831ل ووع]8 لمث وتامعندت .خآ متاتطار2) 
4 ,.2[ 1القط عتامعءه 2 .ل.اخ ,15 1نان) لموبععاعمصنا) 


توفير السلع والخدمات التي تشبع هذه الاحتياجات بصورة تحقق 
الإأشباع المناسب للعملاء والربح المناسب للشركة"./') 

هء ويعرف (1991 , 2هوعع»146) التسويق الدولى بأنه:"العملية التي يتم 
فيها تركيز موارد وأهداف المنشأة على فرص السوق العالمي" . ") 

٠‏ كمايعرف (فريدء )58٠١*‏ التسويق الدولى على انه:مجموعة 
المجهودات التسويقية الموجهة لإشباع حاجات المستهلك خارج 
الحسدود الجغرافية للمركز الرئيسي للشركتة الأم أي في بيئنة 
تسويقية غير التي تعمل فيها الشركة المنتجة لأغراض تحقيق 
الأهداف التسويقية المخلطشة من أرباح ومبيعات واستقرار وحل 
مشكلات وغيرهاء وتستخدم الإدارات التسويقية الدولية في ذلسك 
مزيج تسويقي دولىء واسستراتيجيات التسعيير الدولىءو الترويج 
الدولى والتوزيع الدولى".(") 


وتفيد مراجعة هذه المفاهيم الخاصة بالتسويق الدولى في إلقاء 
الضوء على الجوانب الأساسية التالية : 


. إن مجال عمل التسويق الدولى هو الأسواق الخارجية‎ -١ 

9 إن التسويق الدولى يتضمن عدداً من الوظائف القائمة بدراسة 
وأبحاث الأسواق الدولية لتحديد احتياجات العملاء. 

إن نجاح التسويق يرتبط دولياً بضرورة اقتناع الإدارة في 
المنظمات بالمفهوم الحديث للتسويق وتبنيها لهذا المفهوم . 


(١)زهير‏ حسن ثابت» مرجع سبق ذكره » صل 51. 

:ل ارو كنات لممتترعاع ص ةا), "خدع سععة سمالطا مستاعءبدة لوطم[ '' بمدعوعع ]1 .ل معصة2(11) 
4 (1991 بعصآ الم8 - ععنمنم ]ا 

()فريد راغب النجار؛ ورقة عمل فنية حول تجاه نموذج للتصدير الابتكاري مراجعة 

وتقييم آليات التصدير غير المباشرهء المسؤتمر السنوي الرابع ؛ كلية التجارة » جامعة 

الزقازيق. فرع بنهاء 7١٠5؟):‏ صل 51578. 
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7/7 :أساليب الوصول إلى الأسواق الدولية 
يتخذ التسويق الدولى عدة أساليب نعرض أهمها فيما يلي: 
7/7 : التصدير 


يعتبر التصدير أببسط الأساليب المتاحة أمام المنضسات لدخول 
الأسواق الخارجية:؛ وطبقاً لهذا الأسلوب تقوم المنظمة بالإنتاج محلياً ثم 
تسويق ما تنتجه بالخارج. 


وقد يتخذ التصدير شكلاً عرضياً حيث تقوم الشركة ببيع بعسض 
منتجاتها الفانضة مسن وقت لآخر لبعض المشترين الممثلين لشركات 
أجنبية أو قد يتخذ شكلا إيجابيياً حيسث تقوم الشركة بالتوسع في أنشطتها 
التصديرية لأسواق مختلفة والتعامل مع أكثر من عميل.(') 


الأسواق التصديرية وهما : 


7/7 االتصدير المياسر 


من خلال فروع البيع بالمنظة في كل سوق تصديري . وذلك 
لضمان السيطرة على عمليات التوزيع وللاستفادة من الإمكانات التسويقية 
المتاعحة في السوق إذ توافرت وسائل النقل وأماكن التخزين ومنافذ 
البيع»وه ذا الأسلوب يستلزم إنفاق استتثمارات كبيرة لا يقوى عليها للا 
بعض المنظمات العالمية الكبرى وغالبا ما تحتاج هذه المنظمات إلى 
استخدام بعض التسهيلات المساعدة من منشآت محلية متخصصة(). 


(١)توفيق‏ محمد غبد المحسن» مرجع سبق ذكره؛ صل ا" 
(؟)أحمد محمد عبد الله ٠‏ الفكر الإدارى المعاصصر ؛ مكتبة كلية التجارة؛جامعة عين 


شمس .٠‏ القاهرة, 6048| ص ١١‏ 5. 


ب 8س 


7/1 التصدير غير المباشر 


يعتبر أسلوب التصدير غير المباشر هسو الأكثر شيوعاً بين المنظسات 
صغيرة الحجم حيث يتطلب قدرا أقل من الموارد بالإضافة إلى أنه يستطيع 
المصدر بدخول عدد اكبسر من الأسواق الخارجية؛ وأيضا يتضمن مخاطر 
أقلء لكنها تفتقد عنصر الرقابة على المجهودات الترويجية والتوزيعية 
المقدمة بالأسواق الخارجية”". 


ولكن يعتبر التصدير أكثر الوسسائل المناسسية للدول النامية- ومن 
بينها مصر- في ظل المتغيرات الراهفنة مع الأخذ في الاعتبار الاستفادة 
من مزايا كل من الأساليب الأخرى للتسويق الدولى. 


ومن خلال ما سبق يمكن إستنتاج أن المنظضئة تستطيع اختيار 
الأسلوب أو الاستراتيجية الني من خلالها تستطيع الإلتزام بالوفاء 
باحتياجات السوق الخارجى » وفي نفس الوقت أن الاستراتيجية المثنى 
لدخول الأسواق الخارجية التي تختارها المنظمة وظروف البيئة الخارجية 
والتي تستطيع من خلالها تحقيق الأهداف . ويمكن على المنظمة إختيار 
أكثر من إستراتيجية عند تعاملها مع الدول الخارجية المختلفة وأن تبدأ 
بأى أسلوب ترى أنه الأكثر ملائمة بالنسبة لها . 


ولذلك أوضع شوذج (1991 .1ل غ17 ,:1.0106 ) ما يلى : 
يقوم هذا النموذج على التفرقة بين نوعين من العوامل 


1ت اللاوايتين القايية وف اللاصروظ: لس بحسي تو اهن لله دل ازيسادة 
الفرص التصديرية وتتمثل هذه العوامسل في خصائص المشروعء» 
واستراتيجية التسويق الدولى. 

8 العو مدل الم قلية و تسا فد ةلقو ستل كاحي تجديية لوقه ماسو 
التي يعمل في ظلها المشروع وتتمثل هذه العوامل في دورة حياة 
المنتج ونوع الصناعة. 


.لآ بتاماع ستطعة/11) ''أمع طعع 3 سمدكط دوع سامساظ لقطماى '' ,لل اخ منرملا .1 ارعطمخ8] (1) 
-22111 (1990 ,لملقمتتاعدةء 18 دمغلونلا 


-_ 8 1#. 


ويفترض هذا النموذج أن العوامل المؤثرة على درجة نجاح المشروع تتمثل فى : 


2 خصائص المشروع؛ وتشتمل على حهم المشروع وستوات 
الخبرة في مجال التصدير وسنوات تعليم العاملين. 

ب - الاتجاهات» وتشمل على درجة الالتزام بالتصدير . 

ج- اسستراتيجية التسسويق وتشتمل على عدد الدول التي يتم 
التصدير إليها. وخصائص المننج. 


ويوضح الشكل رقم ( ١/"‏ )النموذج المقترح بواسطة (1991 .41 1 , »1 نامبآ) 


الشكل رقم ( ١1/١)نموذج‏ (41 86 ,:هنسه]) لتقييم الأداء التصديري7" 
المصدر : 


01 5221 ناول لدعم 111:0“ م آناأوقءعع6 5 1210 1200117 مذ '' الخ )8 ,.2 “إعانام بآ 
.7-23 22 .1991 ,6 .710 ,25 ,أوك/ا , ”م ملاعل" ةلا 


يتضح من عرض النموذج السابق أن هناك بعض العوامل المؤثرة 
على الأداء التصديري ؛ وأن هناك أيضا بعض المعوقات والتنى تؤثر على 
الأداء التص ديري » ولقد قام الباحثون بدراستها وفيما يلي أهم هذه 
المعوقات . 

*7/ء :المعوقات المؤثرة على النشاط التصديري 


لقد قام العديد مم المخختصين بتقسيم معوقفات التصدير والتني تحول 
دون دخول المنظمات إلى الأسواق الخارجية مسن حيث مصادرها إلى 


,3 2 ,لذط1(1) 


ووس 0 


معوق تت خارجبهة ومعوق ا داخلية. وقد ساهم 
(1984 ,سهط)هك]1 خ1ةه1437) في تقسيم المعوقات إللى معوقات 
داخلية ومعوقات خارجية؛ وقد تمثلت المعوقات الخارجية فسي كل من 
زيادة الرسوم الجمركية:؛ والحملات الترويجية الأجنبية بهدف المحافظضة 
على نصيبها مسن الأسواق المحلية , أما المعوقات الداخلية فقد تمثلنت في 
عدم وجود الحافز التصديري من قبل المنظمات التي تسعى إلى تصدير 
منتجاتها للأسواق العالمية”". 


وفي دراسة أخرى مماثلة قام بها (عبد المطلب : )١555‏ أبرنز 
عدد من المعوقات المرتبطة بالبيئة الداخلية والمتمثلة في : 


-١‏ المعوقفات المرتبضة باستراتيجية التدمية المطبقة والإخستلالات 
الهيكلية مثل استراتيجية الإحلال محل الواردات» التباطؤٌ في عملية 
الخصخصة. 

؟- المعوقات المرتبطة بالسياسسات الاقتصادية والتجارية مثشل ارتفاع 
الرسوم الجمركية والإدارية ورسوم الشحن والتفريغ. 

9- المعوقات الخاصة بالإطار المؤسسي والبيئي والبنية التحتية 
للتصدير ومن أهمها تلك المعوقات المتمثئة في مشاكل النقل. أما 
المعوقات المتعلقة بالبيئة الخارجية فقد تمثئنت في التكتلات 
الاقتصادية الني تكونست وتصنع قيودا وعقبات تتطلب آليات على 
درجة عالية من الكفاءة للتعامل معهاء وهو مايتطلب الاستعداد 
ليكون الاقتصاد المصري على مستوى المنافسة7). 


وقد انفق معه (توفيقء. )١1151‏ في التمييز بين المعوقات الداخلية 
والخارجية فأشار إلى أن تعقد الإجراءات الرسمية التي تتبعها الدولة من 
المعوقات الرسمية التي لا يمكن للمنظمة الحد منها أو إلغائها. وأما 


50 - تسطلء2/1 لمك للقصة 01 «متقطء8 أتدممعءكا" .لا تتمطامك] لمة .]1 علممجك1ا1) 


-61 ”1 , 1984 ,11 1قهه) 2 معام[ رو '' ووعاع0 1ن 20116 عسروك :ع سسساء و كناسد لح 
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(١)عبد‏ المطلب عبد الحميد المغربى» آلية تعامل القيادات الإدارية مع التحولات الاقتصادية للقرن الحادي 
والعشرينء المؤتمر الثاني؛ أكاديمية السادات للعلوم الإدارية» 2١9597‏ صل صل .١ 88-1١15‏ 


اق 8 


نقص المعلومات عن الأسواق الخارجية وتركز الجهود الإدارية على 
الأسواق المحلية فقد اعتبرها من المعوقات الداخلية والتي يمكن للمنظمة 
السيطرة عليها إلى حد ماء كما أشار إلى أن المعوقات الخارجية يمكن أن 
تشمل زيادة المنافسة بين المنظمات داخل الأسواق الخارجية:؛ وأيضاً 
زيادة التعريفة الجمركية على صادرات الدول في الأسواق الخارجية 
واستخدام سياسة الإغراق التي تمارسها المنظمات الأجنبية(). 


ولكن دراسة (ساميء )١118‏ أظهرت أن هناك تقسيما آخر قام به 
الباحث هو أنه تم تقسيم المعوقات إلم(") ظ 

١‏ - معوقات إئتاجية يجب التصدي لها وإزالتها حتى تصسبح الصناعة 
المصسرية صناعة عصرية قادرة على المنافسة في الأسواق 
العالمية وتمثلدت في ضع القدرة التنافسية للصناعات التصديرية 
المصرية لارتفاع تكاليف الإنتاج بسبب إنخفاض الإنتاجية:؛ زيادة 
نسبة الفاقد. 

؟- المعوقات الخاصة بالشحن والنقل والتي تعرقل أس باب المنتجات 
التصديرية المصرية إلى المكان المناسب. 

- المعوقفات التي تؤثر على القدرة التنافسسية للصادرات المصرية من 
خلال ارتفاع تكاليف إنتاجها من ناحية؛. وعدم قدرتها على تحديسد 
أسعار مناسسبة تتمشى مع أسعار السوق العالمية من ناحية أخرى 
مشثل غياب البيئة الأساسية لتمويل الصددرات المصرية؛ وأيضا 
ارتفاع تكاليف تغطية مخاطر الصادرات المصرية . 
بيئشسايرى ل(أحمدء "١٠١٠)أن‏ أهم لع ير سر 
السياسات التجارية التي اتبعتها الدول الصناعية المتقدمة؛ مثل التوقيع 
على اتفاقية الجهات والقيود الجمركية وغير الجمركية:؛ والتكقستلات 
الاققتصادية والشركات متعددة الجنسسيات. أما المعوقات الداخلية فقد 
5 في(" 


(١)توفيق‏ محمد عبد المحسن » مرجع سبق ذكره؛ ص ."/٠١‏ 

(")سامي عفيفي حاتم؛ تسويق الصددرات المصرية؛ العقبات وكيفية مواجهتهاء كتاب 
الأهرام الاقتصاديء؛ العدد »١ 7١‏ يناير 19548. 

(")أحمد إسماعيل الصهبان؛ المشاكل والمعوقات التسويقية التي تواجه تنمية الصادرات الصناعية 
المصرية؛ المؤتمر الرابع؛ كلية التجارة » جامعة الزقازيق؛ فرع بنهاء ١١٠٠.ص‏ صل -١١‏ 018. 


4 م 


-١‏ النظم الضريبية والجمركية وزيادة التعريفة الجمركية. 

؟- المعوقات التسويقية والمنهئثنة في عدم توافر قاعدة البيانات 
والمعلومات عن الأسواق الخارجية. 

- سعر الصرف وهو المتغير الأساسي الذي يحدد العلاقة بين القطاع 
الخارجي (الصادرات والواردات) والقطاع المحلسيء أي هو المتغير 
الذي يحدد العلاقة بين الأسعار المحلية والأسعار الدولية. 

- الكفاءة التحويلية وارتفاع تكلفة التحويل والتني أصبحت تشمل 
العافد والعملات والمصاريف وبالتالي تؤثر على هامش الربح 
وأيضاً أحجام البنوك التجارية عن تمويل الصادرات لإرتفاع درجة 
المخاطرة فيها وعدم كفاية الموارد لتغطية هذه المخاطر. 


وفي ضوء الدراسات السابقة يمكن تقسيم معوقات التصدير إلى ما يلي : 
6/1٠‏ ١المعوقات‏ التسويقية للتصدير 


تعتبر معوقات التسويق من أهم المعوقات القي تحد من التصدير: 
وهذا لأن التسويق هو العنصر الأساسي في فتح أسواق جديدة لتحفيز 
الصادرات الصناعية المصرية إلى الأسواق الخارجية:؛ وتفتقر السوق 
المصري إلى العديد من مفاهيم وآليات وأدوات التسويق الحديث!'). 


ويمكن تحديد أهم المعوقات التسويقية فيما يلي (): 


أ- لايوجد أي ارتباط بين الاستراتيجية الإنتاجية والاستراتيجية 
التسويقية مما يودي إلى عدم الاهتمام بالجودة وذلك بسبب النظرة 
الإنتاجية قصيرة الأمد التسي تهتم بإنتاج سلع تسد الطلسب المحلي 
فقطهء ولا تهتم برفع مستوى الجودة حتى يمكن تسويق هذه السلع 
في الأسواق العالمية. 


(١)اتحاد‏ الصناعات المصرية؛ مركز المعلوماتء تحفيز الصادرات المصرية؛ نوفمبر 
14 :»؛ ص 7١‏ 7. 

(؟")عمرو التقسيء الصادرات المصرية في مرحلة التحول والبناء الاقتصادي والجسات» 
مجلة البحوث الإدارية:؛ أكاديمية السادات للعلوم الإدارية:ء العدد الثانيء أبريل .١1998‏ 


صطة م, 


ب- عدم وجود فكسر تسويقي على المستوى القومي إذ إن النظم السائدة 
لمفهوم التسويق محلية فقطء فنحن لا ننظر إلى الإنتاج والتسويق 
كمنظومة متكاملة بداية من الإنتاج. التعبئة:؛ التليفه النقلء 
التغفزين شم البيسع و التسويق حيث النظرة المتكاملة تساعد على 
تصدير السلع المصرية أما عدم وجود هذه النظرة قد يؤدي إلى 
ارتفاع نسبة الفاقد وبالتالي ارتفاع تكلفة السلع المصدرة. 

ج- عدم القييام بحملات تسويقية بفرض التعرف على احتياجات 
الأسسو اق الخارجية وعدم الاهتمام بإيفاد بعثشات تسويقية بصفة 
دورية للتعرف على التضورات الحديئة على الطبيعة في هذه 
الأسو اق؛ مع عدم الاهتمام بتوفير وتنمية الكوادر العاملة في هذا 
المجال!١).‏ 


6/19 المعوضسات الإنتاحيسة للتص د يسر 


تهدف سياسة الإنتاج للتصدير إلى التركيز على إنشاء صناعات 
معيئنة تتوافر لها فرص تصدير إنتاجها إلى السوق العالمي”)؛ ولكن أهم 
المعوقات التي تحول دون نجاح هذه السياسة في مصر تتمثل فيما يلي7"): 


-١‏ عدم وجود التخطيط اللازم للإنتاج التصديري: حيث إن إعداد 
خطة للتصدير يتم فيها تخصيص جزء من المنتجات المختلفة 
تحدد مسبفا ويتم الالتزام بها. 

" - عدم التفرقة بين الإنتاج للتصدير وبين الإنتاج المحلى . 

*- انخفاض المستوى الفني الإنتاجي. 

4 - عدم توافر المهارات والقدرات التنظيمية اللازمة للوصول بكفاءة 
صناعات التصدير وجودة منتجاتها إلى المستوى العالمي . 


(١)الجهاز‏ المركزي للتنظسيم والإدارة» الإدارة المركزية للبحسوثء. المشاكل التنظيمية 
والإدارية التي تحد من كفاءة وفاعلية عمليات التصدير في مصر . الجهاز المركزي 
للتنظيم والإدارة » القاهرة» يونيه, .١959565‏ صل 179؟. 

(؟)صندوق النقد الدولىء أفاق الاقتصاد العالمي» دراسة أعدها خبراء صندوق النقد 
الدولى؛ مايو 2.1951 صل 75. 


()محمد حسن توفيق » مرجع سبق ذكره » ص ؟". 


سس ب إن مس 


5- القيود التي تضعها اللسدول المتقدمة فى مواجهة صادرات الدول 
النامية ومنها مصر. ٠‏ 

5- تعدد الأجهزة التي تتعامل مسع الصناعات التصديرية: مصلحة 
الرقابة الصناعية؛ هيئنة التصنيع؛ هيئة التوحيد القياسيء الهيئة 
العامة للرقابة على الصادرات والسواردات؛: الجمارك: هيئة 
الاستثمارء التمثبيل التجاري؛ مركز تنمية الصادرات مع عدم 
وجود التشسيق بين هذه الأجهزة الأمر الذي يؤدي إلى فقدان 
الأسواق العالمية الخارجية:؛ وبالتالي عدم القدرة على منافسة 
المنتجات المثيلة!'). 


"ع : معوقات ويل الصادرات 


تعتبر مشكلة تمويل الصادرات من أشد العقبات التي تواجه عملية 
نندية الصاددرات لأي دولة؛ وذلك لأن عملية تمويل وإئتمان الصادرات 
هي عملية ذات طبيعة خاصة وتحتاج إلى مهارات مصرفية عالية علاوة 
على أن أحد أطرافها هو المستورد الأجنبي'"). وفي ظل عدم توفير 
التمويل والتسهيلات الائتمانية للقيام بالعمليات الإنتاجية والتسويقية يؤدي 
إللى تدني النشاط التصديري”". وهناك العديد من المعوقات والصعوبات 
الرئيسية الني تواجه المنظمات الصناعية المصدرة في تمويل الصادرات 
ومن أهمها ما يلي: 


)١(‏ لا يوجد في هيكل الجهاز المصرفي في مصر حالياً غير البنك 
المصري لتنمية الصادرات بهدف تمويل الأنشطة التصديرية:؛ إلا أن 
هذا لا يفشي بالطبع أن عمليات تمويل التصدير تقتصر عليه فقطىء 
وإن كانت حتى الان على نطاق محدود للغاية لدى البنوك الأخرى 
ويتعامل الجهاز المصرفي مع العملية التصديرية بما لا يتفق مع 


(١)أحمد‏ إسماعيل الصهبان » مرجع سبق ذكره؛ صل ,١9‏ 

(؟)حسين محمد صالح, تطور الصادرات السلعية المصرية وتحليل العوامل المسئولة عنها وسياسات في 
تنميتهاء مذكرة خارجية رقم )١584(‏ القاهرة معهد التخطيط القوميء أبريل 2١55©‏ صل 386. 

(؟)نجوى على خشبة, القطاع الخاص وتنمية الصادرات الصناعية المصرية؛ مجلة مصر المعاصرة, مجلة 


ربع سنوية يناير وأبريل 8١؛‏ ص ؟١٠١.‏ 


88م 


طبيعتها سواء مسن ناحية الاستعداد للتمويل أو من ناحية أخرى 
السرعة التي يتم بها هذا التمويل(). 

(؟) أن السياسات المصرفية والائتمانية تفتقد إلى الآلية المناسبة 
لتمويل الصادرات بأسعار فال دة تفصسيلية منخفضة تقل بنسبة 
معقولة عن الأسعار السائدة أسوة بما تفعله الكثير من الدول 
النامية, ومن ناحية أخسرى يلاحمظ ارتفساع أسعار الخادمات 
المصرفية المؤداه للمصدرين وكل ذلك يزيد عن تكلفة الإنتاج مما 
يؤثر على الموقف التنافسي للصادرات الصناعية('). 


ويرى بعض المسئولين في هذا المجال إن معوقات التصدير أهمها ما 
يلى7): 


١‏ - عدم كفاية برامج الترويج والتسويق الدولى للأسواق المستهدفة. 

؟- الإصرار على التعامسل مع المستوردين الأجانب من خلال وسسيلة 
وحيدة هي الاعتماد المستندي. 

'- عدم توافر التمويل المصرفي اللازم للتنفيذ مع ارتفاع تكلفته. 


وترى الباحثشة بعد دراسة المعوقات التصديرية السابقة: أن هذه 
. المعوقات لا تقتصر فقط على المعوقات الخارجية المرتبطة بالتغيرات 
الاقتصادية الدولية وقيود التعامل مع الأسواق الخارجية بل إن هناك 
المعوقات الداخلية أيضا والتي تحتاج إلى الاستعداد والتأهب لعلاجها حتى 
يصل الاقتصاد المصري إلى مستوى المنافسة أمام الأسواق العالمية:؛ لأن 
هذه المعوقات في حد ذاتها تعتبر من التحديات التي تواجهها وبالتالي تقل 


(١)عمر‏ أحمد السيد الشناوي» تمويل وضمان تحصيل عمليات التصدير الركيزة الأساسية لتنمية الصادرات 
الوطنية؛ بحث غير منشورء مركز التدريب الإقليمي للتجارة الخارجية»: وزارة التجارة الخارجية, “١.؟,‏ 
مضت 1 

(؟)عبد المطلب عبد الحميد, استراتيجية تنمية الصادرات المصرية في ظل برنامج الإصلاح الاقتصصادي» 
أكاديمية السادات للعلوم الإدارية » مركز البحوث ,٠‏ إدارة الإستثمار والتصدير وأهم تحديات القرن القادم . 
المؤتمر الثانى » أكتوبر » ١955‏ 2 صل .18١‏ 

اقانائبة عمسيو كس جدير تناة لاتسرك النسجيرية دعاق :متنا 1ق تار يد 
لات لا 


الفسرص المتاحة لدى المنلسات الصناعية وبخاصة صناعة الخكزف 
والصيني في الأسواق العالمية. 


لهذا يجب الدراسة والتحليل لهسذه المعوقات بهدف التعرف على 
طبيعتها ثم البحث عن سياسات تساهم في التغقشب على تلك المعوقات 
التصديرية للخسزف والصسيني وحتى يمكن للمنظسات زيادة نصيبها في 
الأسواق العالمية مع الاستفادة مسن در اسة تجارب الدول النامية والتسي 
سبقتئا في إيجاد حلول لعلاج معوقاتهاء مثال لذلك التجربة الكورية والتسي 
اعتمدت على تبنسي استراتيجية تنمبية الصادر ات والني قامت علي الإنتاج 
من أجل التصدير ومحاولة الإصلاح في هيكل الصادرات وكانت نتيجة هذه 
التجربة هي زيادة الصادرات الكورية الصناعية فقط من ١,؛‏ مليار دولار 
مابين -١15565‏ هل!9١‏ إلى ا,ة! مليار دولار عام ,١98٠١‏ ثم بلفت 
مليسار دولار عام 1586., بسل وصكت إلى 65 مليار دولار عام 
4 ثم وصلت إلى ٠٠١‏ مليار دولار عام 7٠٠٠١‏ (0. 


مع الاهتمام بالتركيز على أهمية الإجراءات والمساعدات الرسمية 
في دعم التصديرء وقد ناقش هذ الجانب( وأسدقط)ممة1 عي علمسصو]1 
4) حيث أشار إلى أنه لا يمكن إغفال دور الحكومات في إنجاح 
ظ سياسات التصدير وتقديم المساعدات فسي نجاح ودعم التصدير خاصة فسي 
الدول النامية”". 


ومما سبق دراسته لتلك المعوقات يتم إيضاح ذلك مبيناً بالأرقام 
والتسي تعكقكس مدى انخفاض الأداء التصديري لمنتجات الخزف والصسيني 
المصري؛ وهذا ما يتم إيضاحه من الجدول التالي: 


(١)البئنك‏ الدولىء تقرير التنمية في العالم» الطبعة العربية» واشنطن:١٠٠٠.‏ صل 47. 
.01-69 28 ,أن .م0 بتتمطكمك1 لصن .كا علقم و1 (2) 


-1 4 


217 


جدول رقم ( 1/7) 
أهم الدول الأجندية المستوردة للخرف والصيني 


(القيمة بالمليون دولار) 


أ للسصة 
النلسد 0 | | 


000000 
سمت تتاس اند ٠ ٠‏ | - | - سي | - اساي سرس سات اساسا ا 
لكات 5 لكات كا ادنك 012 كذاها هاه 2 0 202 5 10 20 كانت 
سم . ٠١|. ٠|‏ |- ||| ||| اساسا سات ماح سد اا 
ات ا لت كلت كت كا مك دك 20 2 220 58 5 00 2 2 30 5 نت 
65 610 لهاك نات 0 555 50 2150 51 5 5 


المصدر: الجدول )١/”(‏ بيانات الجهاز المركزي للتعبئة العامة والإحصاء. 


من الجدول يتضج الآتى : 


- 


نجد أن إنجلترا هي اكبر دولة مستوردة للكزف والصيني المصري 
مع ملاحظة أن الفقفرة من عام )١11517/11517(‏ كانت بداية لدخولها 
السوق الإنجليزي حيث يظهر أنه في عام ١51575‏ القيمة ".,. 
دولار بينما كان في عام (17) 5,84 دولار ولكن حسين تقارن ببساقي 
الدول الصناعية المتقدمة فنجد أن اكبر قيمة كانت خلال ؛ شهور 
الأونى لعام :٠ 0١”‏ حيث بلغت قيمة الصادرات 5,54 دولار أي 
نسبة 5,55,/ ولذلك يجب المحاففة على السوق الإنجليزي مع 
المحافظة على السوق الأمريكي والفرنسي والإيطالي لما لهم من 
أهمية مع محاولة زيادة الحصة السوقية لهم. 

بالتسحية الستجوق الشحسيني تجسة أن خسدائل الفتسسرة فنا بسي 
(11917/1545) كانت فترة لم يتم فيها التعامل أو الدخول السوق 
الصيني في مجال صددرات الخزف والصسيني المصسري لكين مع 
بداية عام ١51/‏ بدأ يتم دخول منتجات الخوف والصيني المصري؛ 
ونجهد أن قيمة الصادرات خلال الفثرة )٠٠١١١/5٠٠١0(‏ هي على 
الترة انو 55,55 دو لان أن بسح به 


٠ بف‎ 


5 مع الطلم بأن الصين هي أكبر منافس للخفزف 
والصيني المصريء وهذا يعد أكبر تقدير للمنتج المصري. 


9 نجد أن السسوق الهوالندي خلال عامي (؟59١1/‏ 414))لميتم 


التصدير إليه إلا فقط 4 ,:١دولار‏ وبدأ في الزيادة بعد ذلك ولكن 
السوق الهولندي هو أقل الدول المستوردة للفزف المصري فقد 
بلفت أكبر قيمة للتصدير هسي ',١8‏ دولار أي بنسبة 95,5 
ولذلك يجب الاهتمام بهذا السوق. 


وتوضح الجداول التالية أهم الدول العربية المستوردة للخزف والصيني المصري 


اام 


جدول رقم (5/7) 
أهم الدول العربية المستوردة للخزف والصيني 
(القدمة بالمليون دولار) 


ا« | ع ]ب إس سن | | | ع سه | || 


اسم اليلد القيمة |النسية| القدمة |النسية القيمة |النسية| القيمة |النسية) القدمة |النسية) القيمة |النسية| القيمة |النسية| القدمة |النسية| القيمة |النسبة| القيمة |النسية| القيمة 


6 | 6 |68 | / |68 | / ]2ج | / إغج | غ/ إمج | / |إ[مج | / |غج | / إهج | / إهج |[ / إ|إمج | ” إهمج | / 
لك ا لذ كاك ل 8 81 حا مذ كاك ها ننه لذ قن ا عن نك لا نا عن عن 
لحن نك ا 22 ند كذ ل 2 كك لكا ل لك 2 لك لق كا ل كد لك لا 1ل 22 
لك 8 8 ذا قال نك نذ قن 8016 كا قد اق م قن عن قن نا ع ع حا 0 30 00 
5 5ك قاع نه اك لق 8 8 ند ف من نك ا ب لذ نت بن نانك نل 
5 518 5 نا ١‏ :52 لحا ها نان ان نط من من ان هن حت حا نا عاق 


المصدر : الجدول ( ”/؟) بيانات الجهاز المركزي للتعبنة العامة والإحصاء . 


ول لي 


من الجدول يتضح الآقى : 


)١(‏ نجد أن السوق اللييي خبلال عام (15510/11117) نسبة الصادرات 
المصرية للخزف والصيني إليسه ضعيفة للغاية فنجد في عام )١1547(‏ 
كان حجم الصددرات ؛ ٠,١‏ دولار بنسبة 11 مسن صددرات العام ئم 
بدأ في زيادة مستمرة إلى أن أصبحت هي أكشر الدول العربية 
استيراداً للغزف والصيني المصري وخاصة عام 1١154‏ حيث بلفت 
القيمة 4 الولار بنسسبة ,56,911١‏ بينما انخفضت تلك القيمة بشكل 
كبير في عام ٠٠٠١‏ إلسسى 6لوولار قم عادت في الارتفاع مرة 
أخرى وهذا يدل على تذبذب النشاط التصديري إليها وبالتالي يجب 
الاهتمام بالسوق الليبي للمحافظة عليهاء هذا بالإضافة إلى الأسواق 
السعودية والسورية. 

(؟) باللشسبة للسوق الأردني واللبناني نجد أن حجم الصادرات في الأعوام 
من (1111/1147) ضعيف جد ولكن حسدث تطور كبيير عام 
)٠٠١/115(‏ بالرغم من ذلك نجد أن هناك تذبذباً أيضاً في 
النشاط التصديري لهذه الأسواق بطريقة ملحوظة رغم قرب المسافة 
الجغرافية ولذلك يجب الاهتمام بالأسواق الأردنية واللبنانية مسع 
محاولة اكتساب أسواق عربية جديدة. 


وأيضا يوضح الجدول التسالي حركة التجارة الخارجيسة لمنتجات 
الكسزف والصيني وتوضح مدى انخفاض قيمة الصادرات إلى قيمه 
الواردات بالنسبة للسوق المصري أمام الأسواق العالمية. 


اهم و أب 


الجدول رقم ( 1/5) 
يوضح صادرات /واردات مصر من الخزف والصينى من / وإلى دول العالم ويوضح أيضا نسية نغطية 


ا لكر لق 
57 
« 00 
2 كسم 
ع 


يطا ١1‏ لا بنك أهةر١‏ أإأخعي ةاردا ا [ ١4‏ [نه,؟ [ء”ة كعاب اياء؟ة ألآره 
١,"‏ لألارء لأدرءل." 2 إمكيه بو رن ال ال ا 5 ب ٠: 1 ١‏ و اه* : , 7 1 
به 1 5 لأوره #اأىء و49 ٠و*‏ وه ورو»*]أ ء* ووه ل 5 , , 
السحود ل 8 ء: 


المصدر : الجدول رقم (9/") بيانات الجهاز المركزي للتعبئة العامة والإحصاء . 


ا 5 ل 


ا اه 


ينضح سن الجدول السايق :أله بالرغم من أن معدلات التغطلية فى 
بعض الدول مرتفعة وتبدو وكأنها جيدة لكنها مجرد معدلات ونسب 
والحقيقة تتضح فى الأرقام التالية . فمثل بسالرغم من أن متوسط معدل 
النغطية فى دولة فرنسا على سبيل المثال خلال الفترة مابين -1١997‏ 
أى أكثر من عشر أعوام هسى ٠‏ لا أن إجمالى مساكم 
تصديره هو 5,1 مليون دولار فقط . 


وتحة نئل انيه لشو ينف التفتعدين الو الفسيية عدن تياك فياك 
والصينى خلال العشر سنوات الماضية ؛ أما اليابان تم التصدير لها بما 
قمثه دوه © دولار فقط خلا ل العشر سنوات ٠‏ 


يدا 


أما صادرات مصر للسعودية من منتجات الخزف والصينى فنجد أن 
معدل التغظلية خلال نفس الفترة يصل إلى 96"٠١‏ ونجد أن قيمة 
بالأرقام . 


ومن ذلك يتضح أن السوق الصيني والياباني نستورد منه كميات 
كبيرة من الخزف والصينيء بينا أن السوق السعودي والإيطالي 
والفرشئسي تعتبر من الأسواق التي تحتاج إلى المحافظة عليها ولذلك 
يجب الاهتمام بها من خلال العمل على ما يلي :- 


-١‏ أهمية تقديم عروض تصديرية منافسة من حيث الجودة لمواجهة 
منافسة المنتجات المثيلة الواردة من دول أخرى والسعر. 

؟- أهمية خلق قنوات اتصال وتعاملات مستمرة ومستقرة مع 
المستوردين السعوديين والإايطاليين بعيدا عن الصفقات العارضسة 
وإتباع استراتيجيات طويلة المدى في التعامل مع هذه الأسواق. 


ايا, ا 


ويوضح الشكل التالي رقم )١/7”(‏ نسبة الصادرات إلى الواردات للخزف والصيني 
المصرى[(") ظ 
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| اجملي السافرات 6 
| اجملي الرارداث © 


الشكل رقم ("/؟) نسبه الصادرات إلى الواردات للخزف والصينى المصرى 


من الشكل السسابق يتضح أن حجم صاددراتنا لم يتمكن من تغطية 
حجم وارداتنا فى بعض الأسواق الخارجية بل كانت النسبة بينها كبيرة: 
حيسث أن الصادرات بالنسبة للواردات في هذه الأسواق تراجع مستمر 
ولذلك لابد أن تشغل قضية التصدير الهدف الرئيسي والتسي تسعى 
المنظلمات إلى تحقيقه وخاصة أن المنظمات المصرية للخفزف والصسينى 
لديها إمكانيات كبيرة » ولكن الأمر يتطلب بذل جهود أكبر للتعرف على 
متطلبات الأسواق الخارجية لتلبية إحتياجات عملائها. 


5 006 : ْ 3 أن 1 14 ات 2 اعة ١‏ 5 : ف وا! 1 ْ أ 


تسسيين التن التعشر ف علنحى مركزههنا التتاقيسى فسي التنبوق السجيتهدف» لجن 
تصنع لنفسها هدف في هذا المجسالء وتعتبسر دراسة الأسواق والعوامل 


(١)الشكل‏ رقم )١/”(‏ من إعداد الباحثة من واقع بيالات الجدول السابق رقم (؟7/") . 


-1.4- 


المسؤثرة على قرار اختيار أسلوب دخول الأسواق الدولية من العوامل 
الهامة؛ ويرى (عنان )٠١١"‏ أن عملية تحديد الأسواق المستهدفة من 
الوشائف الرئيسية لإدارة التسويق في أي منظمة باعتبارها تمثل نقطة 
البدايسسة في بناء الاستراتيجيات والسياسات التسويقية التي تمكن منظمات 
الأعمال من مقابلة احتياجات ورغبات عملائها الحاليين والمحتملين 
لتحقيق الإشباع المناسب لهم!". 


0/1 : تقسدم السوق 


إن عملية تقسيم السوق إلى قطاعات متجائسة ومتشابهة من حيث 
الاحتياجات والرمات لكي تتمكن المنشأة التسويقية من تقديم أنواع معينة 
من السلع أو الخدمات ؛ والني تلقى استجابة لدى جزء معين من السوق 
كما تهدف إلى تمييز السلعة أو الخدمة التسي تقدمها المنشأة لهذا القطاع 
الذي تختاره من السوقء؛ عن باقي السلع المنافسة لها في 
السوق» وبالتالي ضمان استمرار الطلب لها في السوق الخارجى 7". 


ولقد أوضح (حسن ؛ 65) له توجد عدة أسباب لتقسيم السوق 
منها(): 


١‏ - الوقوف على حاجات ورغبات وخصاص المسستهلكين الحاليين 
والمرتقبين بشكل أكثر دقة ممايساعد على تحقيق الفهم الجيد 
للسوق. 

؟- المساعدة على تحليل وتحديد الفرص التسويقية المتاحة والمرتقبة 
أمام المنظمة. 

"- تكوين خط المنتجات الذي يتمشى مع الطلب الحقيقي في السوق. 


(١)عبييه‏ محمد عنان وأخرون. التسويق » الحريرى للطباعة . القاهرة. ,5٠١*“‏ 
بص 8٠‏ , 

(؟)عبد الله أمين جماعة؛ مرجع سبق ذكره؛ .35٠٠١‏ صب 16. 

(")حسسن محمد خير الدين؛ التسويق ؛ مكتبة كلية التجارة » جامعة عين شمس.» 


القاهرة, ه5555 ص .48١‏ 


برد اعم 


4- اختيار وسائل الإعلان الأكثر ملائمة للقطاعات السوقية المستهدفة 
وتخصيص المبالغ لكل وسيلة في ضوء تأثيرها المرتقب. 

ه- إن تطبيق فكرة التجزئة تمكن إدارة التسويق من الوقوف على أي 
تغيرات قد تحدث في القطاعات السوقية وهذا يتيح للمنظمة إمكانية 
التجاوب مع هذه التغيرات من خلال تعديل وتطوير المسزيج التسويقي 
الذي تقدمه للسوق. 


"؟'/ره/: :مراحل تقسيم السوق 


يميز (1991 01 بشن خلاك مراحل لتقسيم السوق وتتمثل 
هذه لماحل فيما بك 


-١‏ مرحلة البحصت: وتهدف هذه المرحلة إلى تجميع البيانات عن 
السوق والعملاء ونوعياتهم وخصائصهم واتجاماتهم نحو ماركات 
أو منتجات المنظمة وهذا يتم من خلال قوائم الاستقصاء أو 
المقابلات الشخصية مع العملاء. 

؟- مرحلة التحليل: ويتم في هذ المرحلة تقسيم الأسواق إلى 
مجموعات بحث متجانس مفردات كسل مجموعة فيما بينها وتختدف 
في نفس الوقت عن المجموعات الأخرى. 

"- مرحلة الوصف: ويتم في هذه المرحلة تمييز القطاعات الناتجة من 
الخطوة السابقة وذلك من خلال تحديد الاتجاهات الممييزة لكل 
قطاع بالإضافة إلى تحديد الجوانب الديموجرافية والسلوكية لكل 
قطاع. 


1/7٠‏ : نحديد الأسواق المستهدفة 


إن تحقيق الأهداف المرجوة من التقسيم الفعال للأسواق المستهدفة 
يتم من خلال إتباع سياسة فعالة لاختيار هذه الأسواق؛ وتختلف السياسات 


0 تا امآ رعستسسواط ركتدنزلمصة ناد صسعع قصة31 عسنع اعدلة" عنما متاتطط(1) 
.266-68 .22 ,1991 بعص]آ لالد - ععنادة1 :ل.لل روأاتان) لممترع لاع سصظ ,''[متخاصمن لسمة 


عا ؤ اسم 


الني تتبعها المنظمات في اختيار الأسواق وفقاً للسياسة التي تتبعها 
المنظمة في التصدير”". 


فإذا كانت المنظسة تتبنى سياسة التصدير غير المنتظم فإن سياستها 
الأساسية في اختيار الأسواق ترتكز على الطلبيات الواردة من الأسواق 
الأجنبية؛ أما إذا كانت تتبع سياسة التصدير المنتظم فإن المنظمة تكون 
أمام الاختيار من بديلين هما!": 


أ البديل الأول: الاختيار من خلال درجة التشابه مع السوق المحلي: 


من خلال درجة التشابه بينها وبين السوق المحلي للمنظمة وهذا بهدف 
التوسع التصديري بأقل قدر من التعديلات المطلوبة على المنتج. 


ب- اليديل الثاني : الاختيار من خلال مراحل معينة: 


ويتم هذ الاختيار على التصفية للأسواق المتاحة أمام المنظمة 
لاستبعاد الأسواق غير الملائمة:؛ والتركيز على الأسواق الني تحفق أهداف 
. المنظمة. 


ويوضح نموذج (1990 ,اء110ناءع71 ي* 8211) أن هناك " مراحل لإتمام عملية 
اختيار الأسواق التصديرية. 


لآ كبك ذخ :كانزمم:1 علزوقة2 مم3 ووتووعتوعهة '' لذ اا بمسعقصءأقاسصط©) .81 [ون(1) 


5 .10 7017 ,نال !]1 عستاع :113 210021 طتعام] ''57نل20] ع تتختصعن]1 مقتلتمةطط عطال 
-1021.7 ,1990 انررم 


الع تطاعع قدة]8 أ“دوص:8 لصخ عساعءاعة81 لقصم م ساعءتس1''! .لذ اثلا يمسحطلة 10دء 0( 2) 
2.96-98 ,1989 بلامقمصدهن) عمتطقتاطمظ تنرزوء 11 ومووللة .12.ل بمماعستطادد15) 


ل 


ويوضح الشكل رقم 1/1 مراحل هذا النموذج!'): 


مراحل اختيار الأسواق التصديرية وفقا لفموذج (1990 ,داء110ب»11 عع 8211) 
)١(‏ التصفية المبدئية 1 


(")دراسة الثذلروف الاقتصادية والمالية 


(")دراسة القوى السياسية والقانونية 


(4)دراسة العوامل الاجتماعية والثقافية 


(6)دراسة القوى التنافسية 
(؟)الاختيار النهائي للأسواق 


مراحل اختدار الأسواق التصديرية وفقا لفشونج (1990 رطاءه1لسعءء21 ع 11د8) 


المصدر الأصلى : 
0خث 12110011211011 5و5ع 1 لأوتاظ 121121112110111" الأعلصعة ١1‏ .8 لطعم لأسءعء85 دخ 1205310 .ذخ الو[ 
7 1990.2 121 دسأجت1] .مآ ل"نقطء11 :لمواممظ8) ,المتالرءد55ئا 


ويلاعمظ من الشكل (7/”) أنه حتى يتم اختيار الأسواق التصديرية 
المستيدفة لابد من دراسة العوامسل الاقتصادية والسياسية والقانونية 
والاجتماعية والتنافسسية كمعايير أساسية للمفاضلة بين الأسواق قم 
الاختيار النبهائي بعد عملية التصفية؛ وبعد عملية التحليل السابقة لابد من 
تحديد مستوى الرقابة المطلوبة في استراتيجية الدخول إلى الأسواق 
المستهدفة مع ملاحظة توافق مستوى التحكم أو الرقاية المطلوبة في 
الاستراتيجية مع موارد المنظمة وأهدافها. وفي حالة التوافق يتم تقييم 
الفرص التسويقية في ضوء المؤثرات البيئية المختلفة؛ وذلك بتطصوير 
معايير اختيار الأسواق وتصفيتها في ضوء مجموع متنوع من العوامل 


") نقلاً عن : 
هبة فؤاد على إسماعيل » مرجع سبق ذكره » ص صل 95-58 . 


ا 


البيئية والتسويقية؛ والتي تتمثل على وجه الخصوص في اختيار مدى 
واقعية الفرص التسويقية وإمكائية استغلال تلك الفرص. 


ولكن (1991 ,8206135) يوض يج أن الفشل في اختيار الأسواق 
التصديرية يترتب عليه نوعان من التكاليف؛. وهي التكلفة الناتجة من 
التعامل مع أسواق غير ملائمة:؛ وتكلفة الفرص البديلة الناتجة من عدم 
التعامل مع الأسواق الملائمة؛ كما يوضح أن اختيار الأسواق التصديرية 
يعتمد على نوعين من العوامل”": 


-١‏ عوامل مرتبطة بخصائص السوق: 


أ-حجم السوق ومعدلات نمو الطلب. 

ب- الربحية المتوقعة من التعامل مع السوق. 

ج- مستوى المخاطرة المتوقعة من كل سوق. 

د - طبيعة واتجاهات المنافسة السائدة في السوق. 
ه- طبيعة عملاء السوق ومحددات السلوك الشرائي. 


؟"-عوامل مرتبطة بظلروف وإمكانيات المنظمة: 


أ- خبرة المنظمة في التعامل مع الأسواق الدولية. 
ب- الإمكانيات المادية والبشرية المتاحة. 

ج- المزايا التنافسية التي تتمتع بها منتجات المنظمة. 
د- التنظيم الإداري الخاص بالمنظمة. 


كما أوضح (1991 ,21[11دة:10) أن الخرة التصديرية لها أهمية 

كبيرةلأنهاتؤثر على إدراك المصدرين لعوامل عدم التأكد المرتبطة 

بالسوقء كما يتيج للمنظمة تفهم آليات السوق الخارجي بش كل أفضل 
لتنفيذ برامج تصدير فعالة”". 


بلللفظ ععمععط لعولا بو لت) ''لجوع ]5113 مستاعء! :212 [002امسصعتما" .1 ماع80( 1) 
2 -221 22 ,1991 
01 “ماتقطع ا لمكا أععلسيه1ا دئاء»ه1]"0 م[ “رماعد]! ععسعتع ع1 عط" ,علط للتنسيتكار2) 


9112 ,3 .0[ظ ,22 .آو/ا ,و5101 دوع مأدناا 02010281نء) م1 01 021 "تدامل ''مسدتط عع لمعك 
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ت1 ١ه‏ 


وترى الباحشة إن المنظمات التي تتبنى المفهوم التسويقي الحديث 
لابد أن تقوم بعملية تقسيم الأسواق؛ مع الأخذ في الاعتبار إنها 
استراتيجية ديناميكية حتى تحقعق أهدافها مسن خلال فههم ومعرفة رغبات 
وحاجات وتوقعات القطاعات السوقية المختلفة بالنشسبة لمنتجات الخزف 
والصيني المقدم؛ ومن ثم تستطيع المنظمة اختيار الأسواق المستهدفة 
المناسسبة؛ وبالتالي يحقق رغبات العملاء مما يحقق للمنظمة العديد من 
المزايا التصديرية مسع زيادة فرصتها في الحصول على أسواق جديدة وهذا 
يؤدي إلى زيادة العائد للمنظمة. 


لد 


75/: نساذج لبعض الفرص المتاحة للمنظسات المصرية 
المصنعة للخرف والصينى لرفمع قدرتها التنافسية 


إن نجاح أي دولة في رفع القدرة التنافسية لمنتجاتها في ظل 
المتغيرات العالمية وانفقاح الأسواق وزوال الحواجز الجمركية؛ وتعاظم 
الضغوط التنافمسية سيؤدي إلى تعزيز مكانتها الاقتصادية بين دول العالم 
المختلفة؛ وكذلك أصبجح البحث عن السبل والآليات المؤدية لتحقيق تلك 
القفدرة من أولويات اهتمام الدول؛ ومن تلك الآليات دراسة الفرص 
المتاحة لدخول الأسو اق العالمية والاسثفادة منهاء ومن أهم تلك الفرص 
دراسة بعصسض الأسواق لكي تعتبر منفذ لدخول منتجات الخزف والصيني 
المصري ومنها ما يلي: 


71/1 :دراسة تسويقية للسوق الهولندي للخزف والصينى(١)‏ 


تعتبر هولندا هي المنفذ الطبيعي للعديد من السدول الأوربية الأخرى 
نتيجة لموقعها الجغرافي المتميز بين بحر الشمال من ناحية وبقية الدول 
الأوربية من الناحية الأخرى؛ مما جعل من هولندا مركز لتوزيع كافة 
السلع عبر القارة الأوربيية بأكملها إضافة إلى توفر شبكة ذات كفساءة 
عالية من البنية الأساسية من الطرق والمواصلات والاتصالات وغيرها 
من الدعائم الأساسية اللازمة للبنية التجارية. 


1/7 : أنشاط الطلب واتجاهات المستبلك البولندي 


إن السوق الهولندي وكذلك الحصال في الأسواق الأوربيية المجاورة 
نجد أن استهلاك هذه المنتجات محل الدراسة يرتبط بدرجة كبيرة بعمليات 
التعديل والتجهيز التي تتم بالمنازل مما يجعل قرارات الشراء بصفة عامة 
تتأثر بأحدث خطوط التصميمات والموضة مع بعض التأثيرات التاريخية 


1( وزارة التجارة الخارجية:؛ مكتب النسثيل التجساري» دراسسة تسويقية فسي الأسواق 
الهولندية, ؟'١٠؟.,‏ 


اح أ ؤس 


أو الثقافية الأخرى بصفة مستمرة ومن هنا تأتي أهمية دراسة هذا السوق 
من قبل المصدرين المصريين قبل عملية التصدير. 


وتبين دراسات السوق الآن أن المستهلك يعود مرة أخرى إلى 
أذواق السسبعينات من حيث الألوان المفضلة؛ حيث يسيطر اللسون البنسي 
على التصميمات الحديشة؛ وقد تزايدت الاتجاهات للتجديدات الصحية بنسبة 
5 وذلك حتى عام ؟١١٠56»,‏ وهذا فيما يتعلق بتوفير أحدث التصميمات 
في هذا المجال سوف يؤدي إلى زيادة متوقعة في الاستهلاك. 


وتشير التقديرات إلى أن عدد الحمامات التي يتم تجديدها 
أو تجهيزها سنويا وفقاً لأحدث التصميمات بلغت 5؟ ألف وحدة. 


1/1/5 الإنتاج البولندي 


يستهدف الإنتاج المحلي بصفة خاصة الشرائح المرتفعة من السوق 
وهذايطضي أن خفض السعر في السوق الهولندي يأتي أساساً من 
الخارج»ويعتمد السوق الهولندي بنسبة تقدر بحوالي ٠5؟‏ على 
الاستيراد من الخارج؛ وفي نفس الوقت يقوم المصنين الهولن ديين 
بتصدير حوالي 6٠١‏ من إنتاجهم إلى الخارج لماله من سمعة جيدة 
ونوعية متميزة من هذه المنتجات!". 


7 استراتيجية الدخول إلى السوق البولندي 


على العمصدر المصري الذي يخطط لدخول السوق الهولندي أن 
يضع تصوراً معينا يمكن من السيطرة على قنوات التوزيع المتاحة 
بالنسبة لمنتجاته التي يطرحها في هذه الأسواق وفي معظم الحالات يفضل 
التعامل مع الوكلاء التجاريين الهولنديين نتيجة لمعرفتهم بطبيعة السوق 
الهولن دي ومتطلبات المسستهلك والتأكقد من نوعية المنتجهات ومراعاة 
التوقيت المحدد للتسليم؛ ويعتبر مستئوى الأسعار في هوالندا من أقل 
مستويات الأسعار وهذا بدوره يتطلب أن يعمل المصدر على تخفيض 
السعرء ويتطلب دخول السوق الهولندي أن يتوافر في المنتج مستويات 


'! مكتب التمثيل التجارى » مرجع سبق ذكره . 


-115- 


عالية من الجودة حتى يستطيع المنافسة أمام باقي المنتجسات: وقد لا تكون 
علامات الجودة التي يتم وصفها على المنتج من الشروط القائنونية 
للاستيراد إلى السوق الهولندي ولكن هذه العلامسات تعطي المنستج وضع 
أكثر تميزا بالمقارنة بالمنتجهات الأخرى المثيلة؛ وفي كثير من الأحيان 
يقوم المستورد نفسه بإعداد المصدر بالمعابير الفنية المطلوبة أو يمكن 
للمصدر الحصول عليها من هيئة التوحيد القياس الهولندىء ومنذ أول 
يوليو 1145., فإن جميع معايير الجودة المحلية قد تتم استبدالها بالآيزو: 
بالشنسبة للترويج يقوم المصدر بالتركيز على كافة الجهود الترويجية على 
كل من المستوردين والوكلاء من خلال البريد المباشر أو عن طريق 
الاشتراك في المعارض مثال ذلك 17512 وهو عرض دولي لتقنيات أجهزة 
التدفئة والأدوات الصحبة ويقام في مدينة أوتريخت كل عامين. 


17/1 : الفرص المتاحة أمام المصدر المصري إلى السوق البولندي 


يتميز السوق الهولندي بوجود عدد من الفرص المتاحة أمام 
صادرات الدول النامية ومنها مصر من السلع المصنعة التي أصبحت تلعب 
دوراً كبيراً في الأعوام الأخيرة, وأهم مايميز السوق الهولندي هو 
المنافسة ولكن بمعناها الواسع الذي لا يقتصر على المنافسة السعرية 
ولكن يتميز ليشمل اكتساب المعرفة المتكاملة واللازمة عن السوق 
وطبيعة المستهلك واللنظم والقواعد التي تحكم السوق وكذا تقديم المعادلة 
المناسبة ما بين السعر والنوعية:ء وخاصة بمافي ذلك من فرص إعادة 
تصدير هذه المنتجات أي إلى الدول الأوروبية الأخرى المجاورة . وكذا 
الاتهاه المتزايد نحو التجديدات وعمليات الإصلاح والترميم. سواء 
بالنسبة للمباني القديمة أو عمليات البناء والني تزيد خلال الأعوام القادمة 
فإنه يتبين أن هناك فرصا سانحة للمنتجات المصرية. 


77/7 : موقف الصادرات المصرية بالنسبة للسوق الهولندي 

تبلغ نسبة مشاركة مصر حوالي /٠,ءللا‏ من إجمالي الواردات 
الهولندية أما بالنسبة لقطاع الدراسة فتبلغ النسبة حوالي 9:,:2١‏ من 
إجسالي صادرات مصرا" , وهو نصصسيب متواضمع خاصة إذا ما أخذنا في 


') وزارة التجارة الخارجية؛ مكتب التمثيل التجارى » مرجع سبق ذكره . 


يا 1ه 


الاعتبار أن نسسبة مشاركة عدد من الدول الأخرى في التصدير إلى 
السوق الهولنسدي وخاصة الدول الآسسيوية والصين حوالي 5؟ من القيمة 
الإجمالية للواردات الهولندية , وهذا نتيهة انخفاض تكلفة الأيدي العاملة 
وتقديم النوعية المتئمييزة والتجارب ممع متطلبات السوق وخلق هياكقل 
التوزيع الملائمة لطبيعة منتجاتهم بمسا يؤدي إلى نجاح هذه المنتجات فسي 
جذب المستهلك الهولندي. 


وقرى الباحثة من خلال عرض ما سبق أن هناك إمكانية للمنتج 
المصري من الخسزف والصينى أن ينفذ إلى السوق الهولندي ومنه يستطيع 
النفاذ إلى الأسواق الأوربية الأخرى المجاورة » ويتطلب الأمر مسن 
المصدر المصري أن يقوم بتحديد شكل المنتج وهل سيقوم بالتسويق 
للمنتجات بالفعل أم انه سسيقوم بتطويره وفقاً لطبيعة السوق الهولندي من 
خلال التعرف على طبيعة المستهلك واتجاهاته . وهذا يتم من خلال 
الاعتماد على وكيل هولندي يستطيع أن يعرف متطلبات السوق عن قرب 
من خلال توفير المعلومات اللازمة عن السوق وكذا التغيرات التي تطرأ 
عليه. 


بن 


مر :الدراسة النسويقية للسوق الهندي للخزف والصينى!') 


تعتبر الهند سوق متنامي وهام حيث يتم استخدام هذا المنتج على 
نطاق واسعء وينمو الطلب بالهند بنسبة تفوق 9١١‏ سنويا ويتوقع زيادة 
حجم الطلب السنوي بالسوق الهنسدي إإلى أكثر من 5٠١٠‏ مليون دولار 
خلال السنوات القادمة خاصة مع زيادة الدخل المتاح للتصسرف للطبقة 
المتوسطة المتنامية ء وإطراء نمو قطاع الإسكان والتشييد الهندي لوجود 
عجز قدره 4.٠‏ مليون وححدة سكنية وينمو حجم الطلب بمعدل يتجاوز 
5 سنويا في المتوسط . 


)١(‏ وزارة التحارة الخارجية #مكتييت التدثيل التجماري؛ دراسة تسويقية فسي الأسواق 
الهندية, "1.١؟.‏ 
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7 : سدياسة الاستيراد والجمارك البندية 


تسمح الحكومة الهندية بحرية الاستيراد: وتقيد استيرادها فقط من 
خلال الجمارك المفروضة حييث تبلغ التعريفة الجمركية التي تفرضها على 
وارداتها 655/؛ كما تخضيع واردات تلك الأصناف لضريبة استهلاك تبلغ 
65 وضريبة مبيعات 964 وهذا لحماية الصناعة المحلية. 


تتميز الشركات الهندية الكبرى المنتجة بأن إنتاجها يتم من خلال 
مشسروعات مشتركة مع شركات أجنبية مثال ذلك شركة 11115 عنتدة»© 
.00 الأمريكية. 


9 : استراتيجية الدخول إلى السوق الهندي 


هناك إقبال عدد كبير من الشركات الهندية على اسستيراد المنتجات 
المصرية خاصة البورس لين الملمع ورغبة عدد آخر في موافاتها بعروض 
تضجديرية ويطنفة خافسسة فتن اللوكياق متخففحة التنعر ونتوسطظة الحوؤدة 
وهذا يناسب بعض المنتجات المصرية متوسطة الجودة وعلى المصدر 
المصري دراسة إمكانات إبرام تعاقدات وتحالفات مع كبرى الشركات 
الهندية للتوزيع بالسوق الهندي 


را" أهم الفرص المناحة للمنتجات المصرية بالنسية للسوق البندى من الخزف 
والصينى 


بما أن الصين هي المصر الرئيسي للواردات الهندية من هذه 
المنتجات ويتلو الصين ككل من أسبانيا والإمارات ضمن أهم الدول 
المصدرة؛ ولكن تجدر الإشارة إلى أن الهند قد فرضت منذ 5/4؟/”.."؟ 
رسوم إغراق على وراداتها من البورسلين من كل من الصين والإمارات 
بسدعوى إغراقها للسوق الهندي وإضرارها للصناعة الوطنية. الأمر الذي 
متسل ل ضيح نسي !التاذ سحاد راك ادر ته و الصسيتى التصحرى السو 
الهندي إذا تقدم المصدرون بعروض تصديرية ملائمة. 


-ة1ط- 


1/1 : مشكلات تصدير الخزف والصيني المصري للسوق الهندي (') 


١‏ - ارتفاع أسعار التصدير التي تعرضها الشبركات المصرية المصدرة 
على الشركات الهندية بنسب كبيرة تصل إلى ٠5؟‏ عن أسعار 
المنتجات الهندية والمستوردة أيضا سواء الأسباني أو الصيني. 

؟- إحجام بعسض الشركات المصرية عسن التعامل مع الشركات الهندية 
المستوردة بدعوى الخوف من قيامها بتقليد منتجاتها وهو خوف 
غير مبرر خاصة في ظل سوهولة نقل البيانات والمعلومات بوسائل 
مختلفة على رأسها شبة الإنترنت . ويترتب على ذلك تجاهل تلك 
الفرص المتاحة التي توفرهها ضخامة حجم السوق الهنسدي والنمو 
المستمر لنشاط البناء والتشييد بقطاع الإسكان. 


'"/رثاره : سيل دنمية صادراتنا من الخزف والصينى إلى السوق البندى 


١‏ - أهمية وضعمنتجات الخفزف والصينى ض من أى ترتييات 
جمركية تفضيلية بين مصر والهند ليتسنى التغلسب على ارتفاع 
الرسوم الجمركية المفروضة على الواردات الهندية لزيادة 
التنامسية السعرية فى السوق الهندى؛ خاصة مع تمتيع 
السيريلانكية بإعفاء كامل من الرسوم الجمركية . 

١‏ أهمية ثنمية الوعى التصديرى لدى العديد من المنظمات 
المصرية المصدرة بأهمية السوق الهندى. 

*- أهمية مشرركة المنظمات المصرية فى المناسسبات الترويجية 
الهندية مثل المعارض التى تتناسب مح إمكائياتنا التصديرية 
حيث تعتبر مشاركتنا فى المعارض الهندية محدودة للغاية . 

4 - تشجيع المنظمات المصرية على زيارة الهند فى بعثات تجارية 
جماعية أو زيارات منفردة للتعهرف على السوق الهندى وبحث 
إمكانات تعيين وكلاء محليين بالهند . 


حيث يفوق عدد السكان الهنسد المليار نسمة وأن حجم الطلب فى هذا 
السوق يتجاوز 5 سدلويا" فى المثوسط ولهذا يوفر فرص كبيرة للنفاد 


. وزارة التجارة الخارجية» مكتب التمثيل التجارى » مرجع سبق ذكره‎ )'١ 
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بصادراتنا خاصة بعد ارتفساع معدل نمو قطاع الإسكان الهندى ولذلك لاا بد 
أن يكون هناك اهتماما من المصدر المصرى بالفرص الكبيرة المتاحسة بهذا 
السوق الكبير. 


فسى إطضار الجهود المبذولة لتنمية الصادرات المصرية لدخول 
منتجاتها إلى الأسواق الخارجية بدأت وزارة التجارة الخارجية فى تكثيف 
جهودها للدخول إلى الأسواق الإفريقية . لما تتيمه هذه الأسواق من 
فرص تصديرية كبيرة وذلك من خلال صياغة إستراتيجية لتنمية العلاقات 
الاقتصادية و التجارية مع دول إفريقيا عن طريق إعداد سياسات تجارية 
متكاملة تهدف إلى زيادة التيسيرات المتاحة للمنتج المصرى فى هذه 
السوق» بجانب بدء تعريف المصدرين بالفرص التجارية المتاحة. 


يتسم السوق الإفريقى بعديد من الفرص التسويقية تتمثل فى الأتى: () 


-١‏ يعتبر السوق الإفريقى أكبر سوق اسستهلاكى بما يضمه من +ه 
سوقا' يشمل 758 مليون مستهلك . 

"- يعتبر هذا السوق الامتداد الطبيعى للسوق المحلى المصرى . 

"-- تبدو الفرص التسويقية العديدة مسع ما يتسم به السوق الإفريقى مسن 
ارتفاع وتنامى معدل الاستهلاك؛ تبلغ نسبة الاستهلاك كنسبة مسن 
إجمالى الناتج المحلى 908,4 وفقاً لعام ٠٠٠١‏ . 

4- الاستفادة مسن الفرص المتاحة من خلال الاتفاقيات التجارية 
والاقتصادية بين مصر ودول السوق الإفريقى: إذ ترتبط مصر 
باتفاقيات تجارية معه' دولة إفريقية:؛ علاوة على اشتراك مصر 
فى اتفاقية الكوميساء وفى هذا فرص لفتح أفاق تصديرية من 
الإعفاءات الجمركية وتحقيق ميزة سعرية للمنتجات المصرية. 

©- تتوجه معظم الدول الإفريقية إلى تحرير اقتصادها وإعادة الاقتصاد 
من خلال برامج المنظمات الاولية؛ وما يصاحب ذلك من فرص 
متعددة للاستثمار بالسوق الإفريقى . 


(١)إينساس‏ سامى حسين العشرىء نحو إستراتيجية فاعلسة لشركات التصدير لدخول 
الأسواق الإفريقية؛ المؤتمر السنوى الرابع.؛ كلية التجارة؛جامعسة الزقفازيق؛ فرع 
بنها»” ١٠٠٠26.ص‏ ص 155-5176 , 


0 


1- اهتمام السوق الإفريقى بالمنتجات التى ليست على درجة عالية من 
التقدم التكنولوجىء وهذا يعد بمثابة مجال كبير للفرص التسويقية 
للمنتجات المصرية التسى للم تصسل بعد للتقنية العالية فى التقدم 
التكنولوجى . 


9/7 : عقبات التجارة مع القارة الإفريقية )١(‏ 


يواجه المصدر المصرى بعض المعوفات عند التصدير للأسواق 
الإفريقية وهى فيما يلى :- 


١‏ - يمثل النقل والشحن أحسد أهم معوقات التصدير إلى دول إفريقيا مما 
يضطر المصدرين إلى اسستخدام الخ لوط الملاحية الأوروبية لنقل 
بضائعهم؛ وهو ما يؤدى إلى ارتفاع تكاليف الشحن بجانب تلف 
البضائع فى بعض الأحيان . 

؟- افتقار معظم الدول الإفريقية لمصارف تجيد أداء المعاملات الدولية 
وغياب اليات التمويل وضسمان الصصادرات وندرة العملات الأجنبية 
فى بعض البلدان» وعدم وجود فروع للبنوك المصرية فى معظم 
دول القارة مما يؤدى ضعف تجارة مصر مع هذه الدول. 

؟- تتسم القنوات التجارية فى دول إفريقيا عموم"" ودول الفرب 
إفريقيا بشكل خاص بسيطرة الوسطاء والوكلاء التجاريين من 
اللبنانيين والهنود على معظم تجارتههاء؛ وهو ما يعنى صحوبة 
اختراق هذه الأسواقء؛ ولذلك يجب فتح قنوات اتصال مباشرة مسن 
أجل نفاذ السلع المصرية إلى تلك الأسواق. 

4 - تواجه الصادرات المصرية مئافسة شديدة خاصة من بعض الدول 
الأوروبية والتنى تحظى بوجود منافذ بيسع ومعارض دائمة تتيح 
إمكانية توفر البضاعة الحاضرة مما رسخ تواجدهم . فضلاً عن 
انخفاض تكلفة منتجاتهم. 


(١)وزارة‏ التحجارة الخارجية؛ إسستراتيجية التحصرك التجمسارى المصرى في القسارة 


الإفريقية» ماربس "د وة؟2 صدا ضسل 5١-5,‏ . 


د 


)١( العلاقات المصرية الإفريقدة‎ : ١١/1 


تقوم العلاقات المصرية الإفريقية حاليا" على عدد من الاتفاقات 
معظمها غير مُفْمّل » وقد بلغ حجم التبادل التجارى بين مصر والدول 
الإفريقية خلال عام ٠٠١١‏ نحو ٠٠0‏ مليسون دولار حيث بلغت قيمة 
الصادرات حوالى ه ؛ ”مليون دولار: وقد بلغ حجم التبادل التجاري مع 
دول الكوميسا حوالى 7١١‏ مليون دولار؛ أى ما يزيد عن نصف معاملات 
مصر التجارية مع القارة الإفريقية؛ وفى نفس الوقت لم تحقق المعاملات 
التجارية مع دول غرب إفريقيا أكثر مسن .؛ مليون دولار. حيث بلغفت 
قيمة الصسادرات إلى هذه الدول '“” مليون دولار فقط هو مايؤكد على 
أهمية بدء التوجه إلى هذه الأسواق التى تبلغ وارداتها السلعية نحو ه" 
مليار دولار وبالتالى تمثل سسوقاً واعده للصادرات المصرية التي تتمتّع 
بالتنوع الكبير مقارئة بالقاعدة الإنتاجية فى هذه الدول. 


١/7‏ : اسنراتيجية التحرك التجاري المصري في القارة الإفريقية") 


تعتمد خطة التحرك التجاري المصري في القارة الإفريقية على 
النفاذ إليهما خلال ثلاثنة مناطق جغرافية متباينة؛ مع العمل على تطوير 
البليحة المويشييية والأدنائسية للارية التوظيية التوااجن السسرى لبن القتمارة: 
ويعتمد التحرك المصري على ثلاثة محاور أساسية هي: 


١/1‏ :المحور الأول: التعاون مع أقطاب التنمية في القارة 


تسعى وزارة التجارة الخارجية إلى التشاور معهم (نيجرياء وجنوب 
إفريقيا) لإقناعها بمزايا الدخول في اتثفاقية تجارة حرة مع مصر سواء كل 
منها على حدة أو مجتمعينء وتتمتع جنوب إفريقيا بجدار حمائي مرتفع 
نسبياً سيعطي السلع المصرية عنسد تحريرها من الجمارك ميزة نسبية لا 
يستهان بها في السوق الجنوبي؛ وأيضا يوفر الاقتصداد النيجيري فرصة 


(١)وزارة‏ التجارة الخارجية. مرجع سبق ذكره: كت 11 
رول تجار الفا رجرة: جرح سين كيه مح عت الاق 


-مع؟]- 


جيدة للغاية للسلع المصرية من حيث الطلب عليها والقدرة على المنافسة 
وقبولها داخل فئات المجتمع النيجيري. 


"١/7‏ :: المحور الثاني : الغرب الإفريقى 


يعتمد المحور الثاني على دخول مصر في اتفاق تجارة حسرة مع 
الاتحاد الاقتصادي والنقدي لدول غرب إفريقيا (151104]) الذي يضم 
ثمانية دول مسن الغرب الإفريقي الناطقة بالفرنسية"؛ ولقد تم تقسيم دول 
الغرب الإفريقي لكي يتم نفاذ البضائع إليها المصرية من خلال ؛ بوابات 
الف : وفي هذه الأسواق يمكن التغلب على مشكلة ندرة النقد الأجنبي 
حيث إن عملتهم قابلة للتحويل إلى العملات الدولية؛ كذلك فإن هناك وجود 
طلسب حقيقي وقدرة تنافسية للعديد من المنتجات المصرية؛ وخاصة أن 
هذه الدول دول محورية وساحلية مما يسهل إمكانية الوصول إليها ومن 
شم التواجد المنتظم والمكشف بها مما يتيج الفرصة لاستغلالها كمراكز 
ومخازن التجارة الترانزيت إلى الدول المجاورة وخاصة الدول الحبيسة. 


ونجد أن على سبيل المثال » أن السوق السنغالى من أهم الأسواق 
الواعدة وأكبر الأسواق لدول الغرب الأفريقى ومن المعروف أن المستورد 
السنغالى يهتم بإستيراد السلع المتوسطة الجودة ومنخفضة الأسعار وهو 
ما يتناسب مع منتجاتنا المصرية والتسى يمكن أن يتاح لها فرصاً كبيرة 
للتصدير لهذا السوق الواعد وخاصاً بعد تنامى حركة العمران به . 


ولهذا نجد أن تنامى الصددرات المصرية خلال عام ٠٠١‏ حبسث 
بلغت نسب الصادرات المصرية للمنتجات الخزفية حوالى 905٠١‏ من نسبة 
واردات السنغال من دول العالم لنفس المنتجات ؛ وهذا يدل علسى أن مصر 
حققت معدلات متقدمة بالنسبة لواردات السنغال من بين ١١‏ دولة مصدرة 


لها('). 


* - تضم بنينء, بوركينا فاسوء ساحل العاج:؛ غينيا بياوء مساليء النيجرء السنغال: 
توجو. 

/ - داكار (السنغال)؛ أبيدجان(ساحل العاج), كوتونو (ينين)؛ دوالا(الكاميرون). 

(١)مكتب‏ التمثيل التجارى » دراسة تسويقية للسنغال » 56٠2٠١‏ . 


1ت 


وترى الباحشة انه يمكن زيادة نسبة الصادرات للسنغال من خلال 
الإشتراك فسى المعارض الدولية وأهمها معرض داكار الدولى لما يتاح 
للمنتجات المصرية من الخزف والصينى فرصا كبيرة للتصدير لهذا السوق 
والذى يتم من خلاله أيضا التصدير إلى الدول المجاورة (موريتانيا » مالى 
؛ جامبيا وغيرها) وبالتالى زيادة القدرة التصديرية إلى الدول الإفريقية 
لمنتجات الخزف والصينى المصرى . 


"1١/7‏ : المحور الثالث: دول الشرق الإفريقى: 


تتميز العلاقات التجارية المصرية مع الشرق الإفريقي بوجود إطصار 
مؤسسي يتمثل في تفاقية الكوميسا والتني تضم ٠١‏ دولة ‏ ويعتبر 
الاقتصاد المصري اكبر اقتصاد في هذا التجمع ويبلغ نحو 9057 من 
إجمالي حجم الاقتصاد لهذا التجمع؛: هذا بجائنب تنوع القاعدة الإنتاجية في 
مصر وتقدمها مقارنة بمعظم الأنشطة الإنتاجية في هذه الدولء: وهو ما 
يتيح فرصة كبيرة لتنمية التصدير إلى أسواقها. 


خاصة أن هناك إعفاءات جمركية تصل إلى 0٠٠١‏ مع بعض 
الدول من هذا التجمع وترتكز استراتيجية التوسع التجاري من خلال 
4 بوابات محورية هي كينياء تنزانياء موريشيسء. جيبوتي؛ ويتم النفاذ 
إلى هذه الأسواق من خلال شركات مشتركة مع هذه الدول. 


وفي هذا الصدد فقفد تم تحديد عدد من المنتجات التسي لها فرص 
كبيرة في تلك الأسواق وكان من بينها الخزف والصيني ومواد البناء. 


ومما سسبق عرضه فإن اقتحام هذه الأسواق لن يكون سهلا حيث 
توضع الكثير من المعوقات أمام الصسادرات المصرية لدى وص ولها إلى 
موانئ هذه الدول ؛ وحتى تستطيع المنتجات المصرية النفاذ إلى هذه 
الأسواق يتم التصدير من خلال مستودعات مؤجرة بالمناطق الحرة العامة 
في موانئ الوصول والمخاطر التي يمكن أن تكتنف هذا الأسلوب تتمحور 
في عدم سحب البضائع أو الإقبال عليها من جانب الدولة المستوردة. 


** - مصرء انجولاء بورندي؛ جزر القمرء الكونجو الديمقراطية» جيبوتي أرتيرياء أثيوبياء كينياء مدغشقر: 
مالاويء موريشيس, ناميبياء روانداء سيشيلء السودان» سوزيلاند؛ أوغنداء زامبياء زيمبابوي . 


دج« امد 


ويمكن التغلب على هذه المخاطر مسن خلال الحصول على دفعة 
مقدمة مناسبة من المستورد قبل شحن البضائع من مصر كافية لتغطية 
المصروفات» وبحيث يتضمن عقد التصدير إعادة شحن لبضائع مرة أخرى 
إلى مصر على حساب المستورد إذا لم يقم بسحبها خلال فترة يتفق عليها 
بين الطرفين!". 


وأخيراً » بعد أن تناولت الباحثة مفهوم وطبيعة التسويق الدولى 
وشرح أساليبه المختلفة ؛ والتعرف على أهم معوقات التصدير الموثرة 
فى النشاط التصديرى » والتعرف على أهمية تحديد الأسواق المستهيدفة : 
شم عرض لأهم نماذج الفرص الدولية المتاحة لرفع القدرة التنافسية 
لاختراق الأسواق العالمية . 


ولاك إن الاتجاههات المستقبلية والمتنمئئلة فى حرية التجارة 
العالمية تحتم علينا ضرورة دراسة استراتيجيات منتجات الخزف والصسينى 
فى محاولة للتعرف عليها لاختراق الأسواق العالمية لاختيار الاستراتيجية 
الملائمة لكل سوق على حده . 


لذا ستتناول الباحثة بالفصل التالى : 


.١‏ مفهوم المنتج ومزيج المنتجات 

؟. الاستراتيجيات التى تعتمد عليها مشروعات الغفزف والصسينى 
لدخولها الأسواق العالمية . 

". مراحل دورة حياة المنتج . 

4. مفهوم الجودة الشاملة . 


. (١)عمر‏ أحمد السيد الشسناوي؛ دراسة في شأن كيفية التصدير للدول الإفريقية التي تم 
اختيارهها كنقاط ارتكاز للصادرات الوطنية والمخاطر الائتمانية الاحتمالية المطلوب 
تغطيتها والأسلوب الأمثل لاقتصام السوق الإفريقيء وزارة التجارة الخارجية:4 ٠٠١‏ 


اضدت صنت 19/7 
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الفصل الراسع 
استراتيجيات مزيج منتجات الخزف والصينى 


»© مقه سوه لمن اس ل للستج. 
ه الإستراتيجيات التى تعتمد عليها مشروعات الخزف والصينى لدخوئها 

[امسصسعتبيييييوان للدت 1 .بيست 
ف" دواة عينمسة التستتع تتبن الأمجارة اوتنه 


الفصل الرايع 
- استراتيجيات مزيج منتجات الخزف والصينى لأغراض التصدير 
6 :القدمة 


قم التوصل في الفصل السابق إلي أن هناك ضعفا في معدلات 
التصدير للخزف والصيني وهذا يؤكد علسي عدم تحقيق الأهداف التصديرية 
للمنظمات »كما تتم التوصل أيضاً إلي أن هناك العديد من المعوقات التي 
تحد مسن النشاط التصصديري ؛ وكما أن هناك قصورا في دراسة الأسواق 
النصديرية وبالتالي عدم توافر البيانات والمعلومات المتاحة والمتعلقة 
بأسواق التصدير . 


وبماأن المنتج أهم عناصر المزيج التسويقي وهو يمثشل الأساس 
في أي نشاط تسويقي ؛ ولسذلك يتوقف نجاح الكثير من المنظمات في 
تحقيق أهدافها علي مدي قيامها بإش باع رغبات المستهلك وتلبية 
احتياجاته ؛ وأن تسويق المنتج دوليا يرتبط استراتيجيات تقديمه بتكاليف 
عالية ومخاطر مرتفعة ؛ حيث إن عدم قبوله في الأسواق الخارجية يعني 
خسارة كبيرة للمنظلمة نتيجة لتحمل مصروفات كبيرة في تصميمه 
والتخطيط لتطويره ونقلة ومصروفات أخري مما يؤكد علي أهصسمية هذه 
الاستراتيجيات . 


هذا الفصل يهدف إلي توصيف إستراتيجيات المنتجات التي تطبقها 
المنظمات المصدرة للخزف والصيني للوصول إلي أهدافها التصديرية . 


لذا سوف نستعرض يبهذا الفصل الافى: 
.١‏ مفهوم المنتج ومزيج المنتجات 


؟. الاستراتيجيات الني تعتمد عليهها مشروعات الكفزف والصسيني 
لدخولها الأسواق العالمية . 


حار 


". مراحل دورة حياة المنتج في التجارة الدولية . 
4. نحطو العالمية في صناعة الخزف والصيني من خلال مدخل 
الجودة الشاملة . 


6 مفبهوم المندج 


لقد ساد اعتقاد لفترة طويلة بأن السلعة عبارة عن مجموعة مسن 
الخصائص الملموسة والكيميائية والتني تدمج مسع بعضها البعض لتخرج 
لنا بسلعة تشبع حاجة معينة للمسستهلك ولقد أقتصر الاهتمام في تعريف 
السلعة بمعناها الضيق علي الجوانب المادية فقط ء بينما هناك أشسياء 
أخري كثيرة تجعل المستهلك يفضل أسما تجارياً معيناً عن أخر منها 
تاريخ وشهرة المنظمة ؛ طريقة التغليف . تصميم السلعة ؛» خدمات ما بعد 
البيع ء وعلي هذا فهو يستمد من شرائه للسلعة منافع أخري بجائنب 
المنافع الملموسة'". ويمكن تعريف المنستج بمعناه الشامل بأنه يتكون مسن 
عنصرين أساسيين الأول مادي وملموس وهو يعبر عن مجموعة الأجزاء 
المكونة للسلعة في ش كلها النهائي . أما العفصر الثاني فهو غير الملموس 
وهو مايعبر عن الإدراك النشسي للمستهلك للمنافع التي يتضمنها المنتج 
وتتمشل في إشباع حاجاته ورغباته في هذا المنتج ؛ بالإضافة إلي 
الخدمات المرتبطة به بعد بيعة للمستهلك مثشل خدمات النقل والتوصيل 
لموقع المس تهلك و التركيب والصيانة والإصلاح والضسمان وما إلي ذلك 
من خدمات مرتبطة بالمنتج المعروض علي المستهلك. !"ا 


وينصرف هذا المفهوم إلي المنافع و الإشباعات التسي يتوقع أن 
يحصل عليها المشتري من وراء اقتنائه للسلعة . 


(١)محمد‏ فريد الصحن. تقيسيم الإستراتيجيات التسويقية للمنتجهات الجديدة في قطاع 
المنظفات الصناعية بجمهورية مصر العربية .رسالة ماجستير » كلية التجارة ؛ جامعة 
الإسكندرية 21١98٠.‏ صل "١‏ 

(؟)عبد الله أمين جماعة ., إدارة الإنتاج والعمليات في المنظمات الصناعية والخدمية . 


شركة ناس للطباعة »القاهرة.؛4 ١١٠7,صل؛‏ ". 
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وهذا المفهوم يجب الأخذ به عند تخطصيط البرامج التسويقية الدولية 
عند تحديدهم اسستراتيجية المنتجات التصديرية ؛ إذ إنه يجب النظر إلسي 
المنتجات من زاوية المستهلك وما تقدمة لله هذه المنتجات من منافع 
وإشسباعات ولسيس علي أساس ما تحتوي عليه هذه المنتجات مسن صفات 
وخصائص مادية فقط/"). 


وغالباً ما تقوم معظم المنظمات بإنتاج أكشر مسن سالعة ويطلق علي 
جميع المنتجات التي تقوم منظلمة معيئنة بإنتاجها وتسويقها اسم مزيج 
المنتجات ويقصد به أنه يتكقون من جميع المنتجهات المتشابهة في 
خصائصها الفنية والناتجة عن خط إنتاجي واحد » ويوجد بينها ارتباط 
وتكامل من الناحية التسويقية أو الاشتراك في قنوات التوزيع أو عناصر 
المزيج الترويجي . أو ترتبط إنتاجيا من حيث العمليات الفنية ,أو تستخدم 
نفس الخامات والمس تلزمات الإنتاجية في صفها أو قد يوجد بالمنظمة 
أكثر من خط إنتاجي يقوم كل منها بإنتاج مجموعة منتجات متشابهة 
وبالتالي يتكون المزيج الإنتساجي من جميع المنتجهات الناتجة عن جميسع 
خطوط الإنتاج بالمنظمة ثم تقوم بتسويقها!". 


وبصفة عامه يجب أن يتصف المزيج السلعي بالخصائص الآتية!):- 


١‏ - اتسساع مزيج المنتجات : ويقصد به عدد خطوط المنتجات التسي 
يقوم المشروع بإنتاجها. 

؟- عمق مزيج المنتجات : ويقصد به عدد المفردات التي تقدمها 
المنظمة في كل خط من خطوط المنتجات. 

*- اتساق مزيج المنتجات : يقصد به مدي الارتباط بين خطوط 
المنتجسات في المنظلمة من حيث متطلبات الإنتاج والتسويق 
والبحوث والتمويل . 


(١)عبد‏ الفتاح السيد سعد النعماني » مرجع سبق ذكره “صل .١44‏ 

(؟) عبد الله أمسين جماعسة ءإدارة ننقم التسويق ومهسارات البيسعع »مرجع سبق 
ذكره.ص” ه ؟. 

(؛/عمرو حسن خير الدين ؛ التسويق "المفاهيم والاستراتيجيات" ٠‏ مرجع سبق ذكره ؛ 


ص 5١ا؟.‏ 


.1م 


وتوضصح دراسة (1987, لذ .)ع.0)ىر 0:1 ) أن الاعتمسادد علسي 
خطوط إنتساج متعسددة تقدم فرص لزيادة مبيمات التصدير وهذا لقدرة 
المنظمة علي اتساع مزيج المنتجات مما يؤدي إلسي قدرتها علي إشباع 
المزيد من رغبات وحاجات العملاء(). 


وعادة تقوم معظم المنظمات بإجراء تغييرات في مزيجها الإنتساجي 
من حين لاخر سواء بإضافة سلع جديهدة أو إسقاط بعض المنتجات 
الحالية؛ وعندما تقرر هذه المنظمات إجراء تلك التغييرات يجب أن تقوم 
بتقييم مزيجها الحالي وتقدير حجم المبيعات المستقبلية وربحية كل منتج 
في المزيج ؛ شم تقوم الإدارة بتحديد أهدافها المستقبلية وقياس مدي كفاءة 
المزيج الحمالي وقدرته علي تحقيق هذه الأهداف فيجب التفكير في إضافة 
سلعة جديدة أو تحسين المنتجات الحالية7). 


4/: استراتيجيات المذتج التي تعتمد عليها مشروعات الخزف والصينى 


تعتبر قرارات المنتج من القرارات الإسستراتيجية بالنشدسبة للمنظمات 
علي اختلاف أحجامها وتزداد أهمية هذه القرارات في المنظمات المصدرة 
اننظشرأًلزيادة درجة التنوع في احتياجات العملاء في الأسواق الأجنبية 
فتلفة1), 


ويشير(1995 , «طوداع0216255) إلي أهمية المنتج في خلق الصورة الذهنية لدي 
العملاء باعتباره له أهمية كبرى في تكوين هذه الصورةة'). بل يري بعض الباحئين أنة ذا 
كان المنتج قد تم تصميمه بعناية للأسواق الأجنبية المستهدفة فإنه غالبا ما ينجح حتى ولو 


11 نامع 12 ع1 01 صملمة عتادعء نال[ لدع أمسظ مخ" رلة. )1 .ن) ر معممء ]سوط )(1) 

5 11]611126101121[1 001 101111821 "1111205 للقالاجة:8 01) ووعع5112 جز “زم خآ 
5 ر, 50110115 

(؟)محمد فريد الصحن » مرجع سبق ذكره » ص ؟ ؟. 

(؟)محمد المحمدي الماضي : أسامة حمزة جعفر » إدارة التسويق الدولي ٠‏ القاهرة . 

دار الثقافة العربية  ١59557‏ .»ص ؛4". 


اطع تم ماء نه12[ ع12128 20ها8 ص[ عستكلاسء 409 01 غ01] عط1'' بسمطعددوء11 نم10 (4) 
4 23 . رم 1995 , 4 . 310 ر4. أ0/ا , الع سع سمللا لسفدظ لمذخ أعسل0 2 01 1و “نامل 


1م وت 


كان هناك قصور في سياسات التوزيع والتسعير والترويج والعكس صحيح فالمئنتج الضعيف 
لن يستطيع النجاح مهما كانت كفاءة إعداد وتنفيذ السياسات التسويقية الأخرى له("). 


وفي ظل الظروف العالمية وزيادة حدة المنافسة بين المنظمات فسي 
الدول المختلفة تزداد أهمية قرارات المفتج كما تزدد أهمية هذه 
الاستراتيجيات في صناعة الخزف والصيئي في مصصر حتى يمكنها مواجهة 
هذه المنافسة. 


ونظرا لأن البمسث يتعلق بمنظضات الخزف والصيني ؛ فسوف يتم 
التركيز علي استراتيجيات تطوير المنتجات والتمييز والتبيسين باعتبارهم 
من أكثر الاستراتيجيات أهمية بالشسبة لهذه الصناعة وأن التعبئنة 
والتغليف تميل إلي التنميط وأن التغليف يعتبر وسيلة لحماية المنتجات من 
التنف بس بب المناولة والنقل ولا تمثل أي مشكلة في مجال الخسزف 
والصيني كما هو الحال بالشسبة للمنتجات الأخرى ؛ وأيضاً تقل أهمية 
خدمات ما بعد البيع في مثل هذا النوع مسن الصصناعات وسيتم تناول 
الاستراتيجيات فيما يلى :- 


4استراتيجيات تخطيط وتطوير المنتجات 


إن عملية تطوير المنتجهات وتسويقها هي حجر الأساس لتجاح 
المنظم سات في المدى الطويل وتعتبر ماين لاستمرار اللنمو وتقليل 
المخاطر التي تواجه المنظمات7). 


ويقصد بهذه الاستراتيجيات التعديلات التنسي تدخلها المنظمة علي 
منتجاتها بما ينفق مع البيئة التي تتعامل معها وفي نفس الوقت تحقق 
أهدافها التسويقية طويلة الأجل/'. 


و 110125000: «ممغة1830), ''عصاعء[ ه11 صا فمسؤوزأواعع2 "'رلىة بعر عصلخا .ل ععمع لمآ 
(.298. مص (1989 


(؟)عبد العزيز مصطفي أبو نبعة ٠‏ وتطصوير المنتجات : الاستراتيجيات والأساليب 
العلمية . أفاق اقتصادية ؛: المجلة تصدرها اتحاد غسرف التجارة والصناعة في دولة 
الإمارات العربية المتحدة . المجلد ١6‏ العدد 1ه . 1594 . ص .١155‏ 
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وفي ظل المتغيرات العالمية والمحلية علي عملية تطوير المنتجات 
هوتزايد ااتجيحاة نحو التوجه بالعميل ويوضحجح ف*# «م55لزع713) 
(1993, تللعاممعء0 إن إشرك العميل في المراحل الأولي لتطوير 
المنتجات يساعد علي التعهرف عن قرب علي حاجات وسلوكيات العملاء 
وهذا يتم من خلال جلسات لاختيار التصميم الملاقم للأسواق المستهدفة 
وتمتاز هذه الجلسات بأنها(): 


. تتطلب ابتكار وتفاعل بين العملاء المشاركين‎ - ١ 
؟ - تتطلب التعبير صراحة عن فكر العملاء المشساركين لتصميم‎ 
. يتم ذلك بتحقيق الاتفاق الجماعي بينهم علي التصميم النهائي‎ -' 


إن استراتيجية تطوير المنتجات تهدف لتحسين جودة أو مواصفات 
المنتجات الحالية وهي تتضمن مخاطر أقل من ابتكار منتج جديد فالمنظمة 
لااتقدم منتجا جديداً تماماً ولكنها فقط تعيد صياغة أحد المنتجات طبقاً 
للطلب من المستهلكين أو العملاء7). 


وتجدر الإشارة إلسي أن معظم المنظمات تقوم بتطسوير المنتجهات 
بصوره مستمرة ,فالموديلات من الخفزف والصيني تتغير كل عام وهذه 
التغيرات تتضمن تطويرات للمنتهات للقيام بتصديرها فضلاً عن محاكاة 
المبتكرين في الأسواق لتوفير احتياجات ورغبات العملاء/"). 


ا ا الك عامقء511216: ع للد وا أعنحله:2 لأقنم أ قستلسك8' . سدعوعع! .ل مغرو 0111 
8 م6 ج1112 01 
61 00511111) ععتطعلء دا ممع" , االعأصموع01) تنوكبدك لصخ ممقكلزع 112 درمدول(2) 


غ1 'و5وقعع0 اأتاعتدمماء1687 5اعنال280 عط مآ قاع تتناقمه') عط أكامتنم][ : معاوءر] 
7 6 .15,0 70[1آ , الع تامع مهل 0ه امضص]1 قاع لمع 1ه لومتياول 


(؟)/مها محمود طلعت مصطفي ,أثر معوقات البحوث والتطسوير على تنميسة صناعة 
الدواء » دراسة ميدانية , رسالة ماجستير غير منشورة . كلية التجارة ؛» جامعة عين 
شمس ٠.‏ ١٠.٠غ٠؟!‏ ي)عصد 64. 
(؛)الملاحظفة الشخصية للباحنة من خلال الزيارات الميدانية لمراحل التصنيع والإنتاج 
في المنظمات محل الدراسة . 


مم 


وتلعسب الإدارة العليا وإدارة مشروع التضوير دوراً هاماً فسي خلق 
البيئة المناسبة لممارسات تطوير المنتجات أكثر نجاهاً في التنظيمات التي 
تعمل بهاء فدعم ومساندة الإدارة العليا يعد أمراً حيوياً لنهاح مشروع 
التطوير في ظل التزايد الهائل نحو التوجه بالعميل(). 


ويؤكد (2000 ,010182732) أن دعم الإدارة العليا لجهود تطوير 
المنتجات يفوق قيمة تكامل التصميمات للمنتجات لأن تكامل التصميمات 
يرتبط ايجابياً بالجودة المناسبة للتصميم في تطوير المنتجات . فى حين 
أن دعم الإدارة العليا يرتبط ايجابياً بكل مسن الأداء المتميز والمؤسس علي 
الوقت وجودة التصميم والأداء المالي بوجه عاه'("). وأيضاً كلما كان هناك 
اتساق وانسجام بين إدارة التسويق وإدارة البحوث والتطوير كلما تحققفت 
درجة عالية من التكامل والتنسسيق مما يؤدي إلي نجاح المنظمسة في عملية 
التطوير7). 


وتنقسم استراتيجيات تطوير المنتجات إلي عدد من الاستراتيجيات 
للمنتجات المصدرة وفيما يلي توضيح لهذه الاستراتيجيات :- 


776“ استراتيجية تنميط المنتجات 


هو المنتج الذي يتم تطويره لأحد الأسواق المحلية وتصديره إلسي 
الأسواق الخارجية دون أية تعديلات علي هذا المنتج7). 


مكلاسا : ععسعلمعمعظ مروعظط'', سقطقمة واتعطم8 لاصخ .الصساعمةا الملصة 1 


0 , 1122811311 12312101261013 10 أعندل مط 01 21 ستتتاول عغط]] ,"جوع نونك 15 قاعء زور 
.64 .52 .510.1.1999,22 ,1.61 


5167 01) “رمخو 8100 نم كذ ذوعدع2092)106م1 لوعاع0[مضطعع1''ر سدع "هلط علس اودر 


001 1121نامل عط ,'' 5021201 الع تطرعع 381322 ره1 لصخ ومتوععء امآ دوزدء8 أعندلومط 
- 20 .22 , 2000 , 3. 310 ,17 . 01لا , ادع تسعع قددة1ط1 101 0٠‏ سآ أعسلومط 
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(؟)مبروك الهواري ء الصراع بين إدارة التسويق و إدارة الإنتاج بالمنشأة . مجلة 
الدراسات المالية والتجارية ؛ كلية التجارة بني سويفء جامعة القاهرة » العدد الأول : 
ناس 71 عضت 93 , 

(؛)عادل المهدي » مرجع سبق ذكره » صل"؟ ؟. 


حدع 17 


والمنظمة التسي تتوصل لي المنستج العالمي هي منظمة ناجحة 

حيسث اسستطاعت تطوير منتج وتقديمه للاستخدام في معظم الأسواق 
العائمية وأيضاً لما يسزتبط فتاوه مسن وفرة في تنقات الإنتاج . ومواجهة 
المنافئسة العالمية وذلك فيما يتعلق بالجودة والسعر ؛ والخفاض تكاليف 
تطوير المنتجات » وسهولة دراسة الأسواق الخارجية وتجزئتها(". 


ورغم هذه المزايا إلا أن إتباع سياسة التنميط واجهت عدة معوقات 
منها معوقات ثقافية من حيث الألوان والتعبئة والقيم والعادات والتقاليد 
واختلاف ظروف الصناعة وأيضاً مرحلة دورة حياة المفتج في كل سوق 
خارجي ومرحلة التنمية الاقتصادية من دولة إلي أخري() 


6 استراتيجية التعديل في المنتج 


هناك العديد من الحالات التي يجري فيها بعض التعديلات علي 
المنتئج وذلك ليس فقط فيما يتعلق بالأسواق الدولية ولكن أيضاً بقل سوق 
من هذه الأسسواق علسي حدة(",لأنة من الصعب أن تتشابه تفضيلات 
العملاء في أكثر من دولة - سوق- وحتى لو تشابهت بعض التفضيلات 
فمن الصعب أن تتشابه كلها (؛ 


لذلك يجب مراعاة العوامل الناليسة فى عملبة تعديل المنتجسات الحساليس!")): 


1- اعتماد التعديل علي تفضيلات العملاء والتي يتم تحديدها بناء 


(١)ألفيا‏ حسين محمود » مرجع سبق ذكره » صل .7 
(؟)عبد الله أمسين جماعه ء إدارة نظسم التسويق ومهارات البيسع . مرجع سبق ذكره ء 
صدةه ؟. 

1١‏ . ]1ن).م0 , مسووعع ]1 .ل مع ممة/3(11) 


10 20023م0ط ' مستاع يدا لأقمممسعام]1 " قلمعطلوم .ل برعلصمدكر4 
,1١” 9.‏ 1988 , لغ [هسمادوع مم1 

قلاء لال[ لصخ 0لهسصملعء812 تذذنا) '' عستاععلتية8 ل[مسمتأقصسعتم1 '" .سمتلخ ,ل تجااعخآ,0(ة) 
0 1985 , (111آ 


داهم" اه 


ب-- يفضل اختيار بعض الأسواق التي تتشابه تفضيلات عملائها 
مع السوق المحلي أو تكون التغيرات المطلوبة محدودة . 


وقد تكون هذه التعديلات إجبارية أو اختياريه , وتتمشل التعديلات 
في المنتجات فيما يلي("): 


7 االتعديلات الإحبارية 


هي مجمورعة من التعديلات اللانمة حتى يمكن لأي منظمة أن 
تقوم بالتصدير وتصل إلى الأسواق الخارجية . 


. المتطلبات القانونية ومتطلبات الأمان‎ -١ 
؟- المتطلبات الفنية للمنتج مشل المواصفات القياسية والتيار‎ 
. الكهربائي والمعايير الصحية‎ 
النظم الضريبية المرتبطة بالحجم والنسوع والمواصفات وسنة‎ -" 
. الصنع‎ 
. التنظيمات والقيود الحكومية‎ - 4 


بالإضافة إلي أن هناك مجموعة من المواصفات الفنية المرتبطة 
باستخدام بعض الأدوات والأجهزة الكهربية مثشل شدة التيار » الأمر الذي 
يجعصل من التعديلات أمر ضروري لتئاسب الأسواق الخارجية المطلسوب 
اختراقها(". 
6 اااسلتعديلات الاختيارية فى النتج 


قد يتخذ المنتج بنفسه قرار تعديل منتج أو أكثر ؛ سواء تعديلات 
جوهرية أو تعديلات طفيفة . بش كل اختياري دون وجود أي عوامل جبرية 


(١)عادل‏ المهدي ؛ مرجع سبق ذكره » صل 5350 . 
92-93 . 2”] ,)بهل و طللو2 .ل نوعلاسوادر2) 


-1 


عليه سوى التجويد أو تخفيض التكاليف لزيادة هامش الربح وفيما يلي 
جانب من هذه التعديلات الاختيارية("). 


(١)أذواق‏ و تفضيلات المستهلكين في الأسواق الخارجية . 
(؟)مستوي الدخول للأفراد في الأسواق الخارجية  .‏ 
(*)مستوي التعليم ومستوي الأمية في الأسواق الخارجية . 
(4)العوامل المناخية والثقافية والاجتماعية والدينية . 

وتري الباحثة أن كل هذه العوامل يجب أن تؤؤخذ في الاعتبار 
بحيث تقوم المنظضمة بدراستها دراسة وافية لاتخاذ القرار بالتعديل 
المناسب :وبما أن صناعة الخزف والصيني معدل التطور التكنولوجي لها 
منخفض نسبياً لذلك يمكن للمنظمة إعادة تصميم المنتجات وتقديمها في 
شكل جديد لها خلال فترة زمنية قصيرة » وهذا يتم بناء علي تعاقدات من 
الخارج وتكون ذات مواصفات خاصة بمستوى جودة وتشكيلة المنتهات 
حتى تكون مناسبة للأذواق والرغبات للعملاء في الأسواق الخارجية . 


68 اسدراتيجية ادتكار النتج 


ويشي الابتكقار تقديم منتج جديد وتهدف المنتجات الجديدة إلى 
مواجهة المنافسين ؛ وهذا يتطلب توافر معظم المهارات البحثية اللازمة : 
تميل المنظمات الكبرى لمواصلة استراتيجية ابتكار منتجات جديدة كشسيء 
أساسي ومستمر لما لديها من ققدرة تحويلية لهذه الأبحاث وأيضا لديها 
من القدرة علي تحمل المخاطر ؛ ولكن ذلك لا يعني أن المنظمسات 
المتوسطة تخلو من العمليات الابتكارية 7, ويتطلب تطبيق هذه 
الاستراتيجية إتباع عدة مراحل هي مرحلة توليد الأفهار ؛ مرحلة تنفيذ 


الاعلذل البيلاى سريف شف كوه مت اب 
(؟")مها محمود طلعت مصطفي » مرجع سبق ذكره 2» صل 57. 


هب 


الأففار ء مرحلة التحليل الاقتصادي ؛ مرحلة تطوير المنتج . مرحلة 
اختبار السوق ٠»‏ مرحلة التقديم للسوق("). 


ويؤكد (1998 ,لهطامةء805 ف عموواط>1) أنه يستزم 
لنجصاح العملية الابتكارية لابسد مسن التحسينات في أداء الأنشطة الكلية من 
البداية إلي النهاية والمتمثشة في تكوين استراتيجية المنتج ؛ وتوصسيلها 
وتحديد وتعيين الفرص وتوليد الأفهار ؛ وتعريف المنتج . ومراجعة 
ومراقبة التنفيذ. 


وأن تراعى سبعة مبادئ أساسية لاحتراف ثقافة الابتكار لكى تحقفق 
أحلامها فى الوصول إلى السوق وتتمثل هذه المبادئ فى(). 


-١‏ الإيمان الثابت والاعتزاز القوى بالهوية الابتكارية 
؟- الاتساق والانسجام بين رجال التسويق والإنتاج 
'- التعاون مع العملاء 

4- إشراك كل النظم فى المنظمة 

ه- الاهتمام بكل الأفراد فى المنظمة 

5- التجريبية فى كل الوظائف 

1-- الاستفادة من التجارب القوية المفيدة 


إن إستراتيجية ابتكار منتجات جديدة لم يعد أمرا ص عا , ذلك أن 
بيئة الأعمال الدولية أصبحت متطورة ومتغيرة . ومثشل هذا التغير لا يمكن 
تجاهلة مسن رجال التسويق الدولي ولذلك فإن ابتكار منتجات جديدة يعتبر 
عاملاً هاما للمحافظفة على نمو المنظمة وأرباحها وقيادتها التكنولوجية 


* 


فى الأسواق7"). 


ينا 


(١)عبسد‏ الله أمسين جماعة . إدارة نشم التسويق ومهارات البيع ‏ مرجع سبق 
ذكرهة.ص 5 7 ١‏ : 
هآ 05 ص] غصوم1 : غ1) 80115 مل موجه '' ,خآ لقطاصةء1]805 معطمعاة لمطة عق سط؟] اتصذفرة) 


و اتلك عع 8 د11 212017203[ أعدل210 01 [ةلتناول عط '' أسعسسمرماءع مآ كماع سلوم] لح 
,1<2.57-4, 1998 ,0.1لظ,ر15 . 01ل/آ 


(')عبد الفتاح السيد سعد النعمانى .مرجع سبق ذكرة » ص؛ ؟ .١‏ 


1ه 


6 إستراتيجية تقليد المنتجحات 


من الممكن المنظمة أن تتبع اسستراتيجية لا تعتمد على منتجاتها 
الحالية » إنما تعتمد على منتجات جديدة ليست من ابتكار المنظلمة وإنما 
تقليد لمنتجات حالية لمنظمات أخرى » ويكون التقليد في التصميم الأصلي 
تماماً أو بإدخال بعض التعديلات على المنتجات الأصلية المقلدة ؛ ويضم 
التعديل إحداث تغيرات في التصميم إما بالإضافة إليها أو بحذف بعضها("). 


وتحجهم بعض منظمات الخزف والصينى المصرى عن التعامسل مع 
المنظمات الهندية المستوردة بدعوى الغفوف من قيامها بتقليد منتجاتها : 
وهو خوف غير مبرر خاصة فى ظل سهولة نقل البيانات والمعلومات 
بوسائل مختلفة على رأسها شبكة الإنترنت ؛ ويترتب على ذلك تجاهل تلك 
المنظضمات للفرص التصديرية المناحة التسى توفرها كبر حج م السوق 
الهندى والنمو المستمر لنشاط البناء والتشيد بقطاع الإسكان بالهند. (؟) 


تسرى الباحثة من خلال ما س بق أن هناك عدة إستراتيجيات بديلة 
يمكن الاعتماد عليها عند تخطيط وتطوير المنتجات ؛ ويتوقف الاختيار 
تبعاً لشروف كل منظمة وما يتوافر لديها من إمكانيات ٠‏ ولكن بالنسبة 
لإمكانيات وقدرات المنظمات المصرية للغزف والصيني وهى متواضعة 
بالمقارنة بالمنلمات المتقدمة العالمية يمكن الاختيار من مزيج من 
الإستراتيجيات المتبعة ؛ لذلك يمكن الاعتماد على إستراتيجية تصدير 
منتهات الخزف و الصسيني والقني تستطيع المنافسة واختراق الأسواق 
بتكلفتها المنخفضة وفى هذا يمكن إتباع استراتيجية التنميط نظرا 
لتخفيض التك اليف التي تنفق في تصميم المنتهات وتحقيق اقتصاديات 
الحصم الكبير و بالتالي تسلطيع المنافسة من خلال تخفسيض 


2ع عع م مج]1 مم18 لصخ عسناعاسة81 لقصسملأقصماما'".ر لقاء سستعطلم4 للوتء مر ) 
1 1994 .ر سآ :لمقاع سا وتسمممحدهن) عستطوتاطن2 برعاوء'/1]1 نرهؤ15 00م 


() وزارة التجارة الخارجية بمكتسب التمثيل التجارى ؛دراسة تسويقية للسوق الهندى: 


مرجع سبق ذكره . 


عات 


الأسعارء أو يمكنها الاعتماد على تقليد المنتجات التي وصلت إلسى مرحلة 
لتضوج سسواء بتقليد التصميم الأصلي تمامأ أو بتقليد الماركات العالمية 
بإدخال بعض التعديلات على المنتجات الأصلية . 


68 إاسنرا نجيات النميدز 


ل 00 
الجوائب الهامة في تخطسيط المنتجات ؛ وتعتبر الماركة من أهم وسائل هذا 
التمييز!/ ولملركسة في نسم رس تسبي أن أن مجشوعة من هذ 
الأشياء : تميز المنشتج الخفاص بشركة معينة باعتبارة يمتلك مزايا معينة غ 
ومن بين لق المبررات التي تجعل تمييز المنتجهسات ضرورة هي تزويد 
المستهلك بالمعلومات الأساسية للتعريف بالمنتج ممايسهل عملية اتخاذ 
قرار الشراء بأقل مجهود ؛ مساعدة المنظمة في تحديد السعر وممارسة 
الرقابة على عمليات التوزيع و أيضا تحقيق الحماية القانونية لحقوق 
المنظمة تجاة الغير7”") 


لذلك ؛ تو د 5 وللطكل) لى أن دب ةالأولى كر بناع 
وي المنظمة ل * 


ويشير (1997,ع1ناط') 4# «7دك1) إلى أن شهرة الماركة كانت 
العاأمل الأساسي في نجاح المنظمات في اكتساب الحصة السوقية 
المستهدفة سواء في الآجل القصير أو في الآجل الطويل/')»ويعتبر تمييز 


)١(‏ عد الفتساح مص طفى الشربينى .أساسيات التسسويق عدار النشسر غير 

مبين»القاهرة.9557١.‏ صافه ؟. 

(؟)عبد السسلام أبو قحف ,التسويق 'وجهة نظسر معاصرة " »مكتبة ومطبعة الإشعاع 

الفنية »تاريخ النشر غير مبين؛ الإسكندرية»عص؟"47. 

لصخ ارمعط 1 سروع1 أخطعأمهآ :0005© “اع طتناكصسه© عمتلسدعظ '' و تلطهك]ا لمع زمطسلط رت 
69--0.3,1997.21<206 , 14. 01لا , عتطتاءء71211 "تع تمده 01) لمستامل '' عم لاعن" د] 


6 6011111197 115ق[نامه20 لتقعد8 ''عتنتتطن) عستده؟ نزول لصم سكا 00كآ قمسطن رم 


5 1121031 01 [03تتناول,'' 'إلناذ لوقع للمسط مخ : ععحطك ناعء1 312 لمم 
-00.2,1997361 ,28 .آ0لا, دعل ناد 


سن * 1- 


المفتج من أكثر العوامسل أهمية عند تحديد شدة المزاحخمة بين 
المنافسينء إلا أن هناك بعض الأنواع من المنتجات لا يمكن تمييزها ومن 
قفمقد يتلق بخصائص المنتج ذاتة أو ما يصاحبة مسن مهارات تسويقية 
ل ع لمي بصي بيه ا 
متميزة من وجهه نظر المستهلك!). 


وترى الباحثة أنة بالنسبة لمستوى التصدير فإن الخزف 
والصيني يتصف بتمييز طبيعة المادة الخام حيث أكدت الأبحاث العلمية في 
المركز القومي للبحوث منذ عسام )١148(‏ صسلاحية الخامات المصرية 
لإنتاج الخزف الراقي وخاصة بعد اكتشاف طينة سيناء البيضاء”". وأيضا 
لقلة. المكوئات من المواد الخام المستوردة الداخلة في الصناعة والتي 
تمثل نسبة 9,98١‏ .بالإضافة إلى تطوير المخلفات من الصناعة قشم عودتها 
للإنتاج مرة أخرى دون الإخلال بالجودة للمنتج ولكن بنسب صغيرة وهذا 
يعمل على تقليل التكاليف الإنتاجية وبالتالي انخفاض الأسعار في الأسواق 
المستهدفة!".مع توافر مهارات الاإيدى العاملة المدربة المصرية 
وانخفاض أجورهم مقارنا ببعض العمالة في الدول المتقدمة . 


68 اسنراتيجدات التيدين 


يقصد بالتبيين ذلك الجزء من العبوة الذي يحمل بيانات عن 
المنتج ذاتة أو بائعة . حتسى يمكن تزويد المستهلك بمعلومات عن المنتج 
و خصائصة و بالتالي مساعدتة في اتخاذ قرار الشراء » ويوضج التبيين 
بالنسبة لبعض أنواع المبيعات الدرجة (فرز أول ؛ فرز شثشاني وهكذا) كذلك 
يوضح التبيين بيانسات أخرى على سبيل المثال » بلد المنشأًء الوزن , 


(١)ناديسة‏ حمدى صالح » تقويم الاستراتيجية التنافسية لصناعة الغاز الطبيعسى في مصر 
دراسة نظرية ميدائنية . أكاديمية السادات للعلوم الإدارية . مجلة البحوث الإدارية , 
العدد الثائى » يناير 21955٠‏ صلب؟١.‏ 

(')عبد الغنى النبوى الشال »مرجع سبق ذكرة »صل .7٠١‏ 

(")مقابلة شخصية ؛ مع مدير إنتاج مصر الدولية للسيراميك بتاريخ ٠٠١4/8/١5‏ 


1 


المحتويات »الشركة المنتجة ؛ الخصائص الأساسية للمفنتج . تاريخ 
الصنع.السعر("). 


وتحتل التشريعات الحكومية أهسمية كبرى عند تحديد المنظمات 
الدولية للبيانات الموضوعة على الغلاف ؛ حيث تختلف التشريعات 
الحكومية اختلافاً كبيراً بين دولة وأخرى: ويجب أن ترعسى المنظمسات ف 
الأمور في ضوء دراسة متأنية لقوائين حماية المستهلك وحماية البيئنة في 
الدول الأجنبية حتى لا تتعسرض منتجاتها للمعارض من جمعيات حماية 
المستهلك أو حماية البيئة في هذه اللسدول » ومن ثم يتم استصدار أحكام 
قضائية تؤدى إلى الإضرار بسمعة المنظمة ومنتجاتها مستقبلا7. 


ويوضح النموذج التالى عملية السربط بسين الاستراتيجيات لتصبح 
منكاملة وناجحهة عند التطبيق والاختيار » ولذلك فعلى المنظمات أن تننظر 
إلى كافة الإسستراتيجيات على أساس إنها تؤثر على بعضها البعض ولا 
يجوز النظر إلى إحدى الإستراتيجيات بمعزل عن الأخرى . 


(١)/عمرو‏ حسن خير الدين » التسويق "المفاهيم والإستراتجيات ".مرجع سبق 
ذكره)ص صل 778 75١96‏ , 

(؟)/مصطفى محمود حسن هلال »التسويق الدولي ؛ دار الثقافة العربيية:؛ القاهرة. 
08 تس 55 


الى 


كينية احنيار اسدراتيجية المنتجات للأسواق التصديري:[' 


الشكل رقم )١/4(‏ كيفية اختيار استراتيجية المنتجات 
للأسواق التصديرية . 
وتزداد أهمية قضشية التطوير بالنسبة للمنتجات المصدرة لأنها تقسدم 
لعدة بيئات - خاضعة للتغيير السريع - في ان واحد وعملية تطوير 
المنتجات تعتبر أحد العوامل المشكلة لمسار دورة حياةة المنتج فهي 
تضيف دورة حياة جديدة للمنتج . 3 


(١)المصدر‏ : إعداد الباحثة . 
(")اأصديق محمد عفيفى .؛ التسويق السدولي ؛» نظم التصدير والاسستيراد ؛ الكويت : 
وكالة المطبوعات » سنة النشر غير مبينة » ص١‏ ؛١.‏ 


2 


/ نظرية دورة حياة المنتج فى الأسواق الدولية 


لكل منتج من المنتجات أو خدمة من الخدمات عمر إنتاجي محدود 
له نقطة ابتداء ونقطة انتهاء ويسمى هذا العمر بدورة حياة المنتج أو 
الخدمة7"!.وهناك العديد من النظريات في التجارة الدولية ويساهم نموذج 
جماعة بوسطن في توفير وسيلة تفسر دورة حياة المنستج » فالبداية 
الطبيعية للمناتج تكون في المربع الثالث ؛ شم ينتقل إلى المربع الأول » ثم 
ينتقل إلى المربع الثاني شم أخيراً المربع الرابع الذي يرتبط بالتحذيرات 
ويحمل معة الضوء الأحمر الذي يشير إلى مرحلة الانتهاء7). 


ويوضح ذلك الشكل رقم (3/4)العلاقة بين نموذج بوسطن ودورة حياة المنتج . 


المربع الثالث | المربع الأول 
مرحلة التقدم | مرحلة النمو 


المننحصات”ت 


المربع الرابع 
مرحله اليدوط 


والأرياح 


منحنى دورة حياة المنتج 
المصدر: عبد الحميد عبد الفتاح المغربى ؛ الإدارة الاستراتيجية :ص 88 1. 


(١)عبد‏ الله أمين جماعة . إدارة الإنتاج والعمليات في المنظمات الصناعية والخدمية 
مرجع سبق ذكره “صلب ”". 

(؟)عبد الحميد عبد الفتح المغربى 'الإدارة الإاستراتيجية .مرجع سسبق ذكره.؛ص 
ص86 .١ 88-1١‏ 
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16 : مرحلة تقديم المذتج 


إن المنستج في مرحلة التقديم إلى السوق يمشل قضية تنافسية 
متزايدة الأهمية لكثير من المنظمسات التصنيعية خاصة العاملة في 
التكنولوجيا العليا بصرف النظسر عسن حجم المنظمة وتتسم هذه المرحلة 
بالبطء في زيدادة الكميات المنتجة والتردد في التوسع في الطاقفة 
الإنتاجية:)وقد يواجه بقدر من المقاومة من جانب المستهلك قبل تغيير 
سلوكه الشرائي نحو المنتج الجديدا", ولذلك يرى (576567,1992) أن 
تسريع الوقست بهدف الوصول إلى السوق أصبح يمثل شيئاً هاماً لدى 
بعض رجال التسويق من أجل تقديم صنف جديد أو منتج جديد أو امتداد 
لخط منتج أو حتى تغيير في شكل المنتج وذلك لمواجهة الانخفاض 
المتزايدة في الأرباح/'). 


ويتفيق معه(1996, 01113]ولطة لي «ه5و1»:ج2]) أن التضفوير 
المحدود للمنتج يقدم فوالد كثيرة للمنظمة وإن إمكانية التطوير الأسرع 
للمنتج يحسن قابلية المفتج للتصنيع ويحفق منتجات عالية الجودة . 
ويقلل من مشكلات بهء الإنتاج ويخفض الوقت اللازم للوصول إلى 
السوق وهذه المميزات تزيد من احتمال نجاحه في السوق7). 


4 : مرحلة النمو 


في هذه المرحلة تظهر نتائج الحملة الإعلانية المصاحبة لتقديم 
المنتج للسوق لتعريف المسستهلكين بها فترتفع المبيعات وتنخفض الأسعار 


(١)/محيى‏ الدين عباس الأزهرى » التسويق الفعال 'مبادئ وتخطسيط ؛ القاهرة دار 

الفكر العربى 586 وانءص :د73 . 
1 1 , '' أمعصصممكء؟(] أعدل00: مآ لععم5 غن أععلنرد8 10 ع صخل" ,نوعو 1.17 طمرءو0ل(2) 
2.151-8 21 لرا0!1.2/آ اع تناع 121212 25 ؟20س] أعسلو»ظ© 01 لمسنتول 
07 01016 01 لقلتتمل عطا'ر, صخرمغأقلطة لسث صمدوترجي؟]1 «عغوئترط3(6) 
,١701.13,1[00 .4,1996,212.283 -‏ خدء عع 01502 


دهع أ- 


نسبيا نتيهة زيادة عن الوحدات المنتجة والمباعة وبالتالي يزداد 
الطلب(') 


وإضافة مواصفات ونماذج جديدة للمنتج ؛ ويتم الدخول إلى نسواق 
جديدة('). 


6 : سرحلسة التف سوج 


في مرحلة النضوج يلاحسظ أن منتجات المنظمة تنتقل من المربع 
اليا راي اللرييع جاتن الاي بسب وبعال السو لان لني انسيوق ريسع 
ذلنحك تسحصكس النتظلتسة هاتتمدينا - في مركز قوى تنافسى طالما تعمل 
المنظمة على تدعيم اسثثمارتها لتحافظ على مركزها في السوق ». وفى 
نهاية هذه المرحلة إما أن تحقق المنظمة أرباحا وتحافظ على قيادتها 
ال ب 
ويدخل منتجاتها إلى مرحلة الهبوط والتي ت؛ تشير إلى المربع الرابع!"). 


ولكسن (031802,1994)) يرى أنه لكي تحافظ المنلسة على 
حصتها في السوق وتعظيم أرباحها ء لابد أن تقوم بتغيير أسلوبها في 
إحداث تغييرات جوهرية في بحوث السوق بمعنى أبهات تعمل على تحديد 
وتحسين وتقديم المنتجات ؛ لأن المفتاح الأساس عند الذهاب إلى السوق 
بمنتج جديد هو التأكد من أن هذا المنتج يتمتع بقبول حقيقى طويل الأجل 
في السوق لدى المستهلك(4). 


(١)عبد‏ الله أمسين جماعسة بإدارة الإنتاج والعمليات في المنظمات الصناعية والخدمية. 
مرجع سبق ذكره » صلم ؟. 

(؟)محمد بكرى عبد العليم »محمد رمضان زهو » مرجع سبق ذكره ؛»صب؟ 1؟. 

(؟)عبد الحميد عبد الفتاح المغربى » مرجع سبق ذكره »«صل817١.‏ 


20011550 01 لقلتصول عط1"' م 15 ععق] عطل"''ر ممناسدن) بوعمة"آ 4 
,212.226 , 01.16,110.6,1994/اآ, أدع سرعع فمصد لا 


ات 


6 :مرحلة البيوط 


تمر بهذه المرحلة معظم الماركات من المنتجمات وقد يكون 
الهبوط في المبيعات بطيئاً وقد يكون سريعاً ويمدث هذا الهبوط لعدة 
أسباب »منها التقدم الففي الذي ينتج عن منتجات جديدة أكثر 
كفاءة ,أو تغير الأذواق مما يجعل المنتجات الحالية متفاوتة ي»كماأن 
أتساع دائرة المنافسة تؤثر على المنتجات القائمة في هذا المجال!). 


ولهذا فليس أسوأ على المنظمة من وجودها في هذا الموقف الذى 
قد يحتم عليها إستراتيجية معينة من استراتيجيات الانكماش أو الانسحاب 
تماماأ من السوق أو إسقاط هذا المنتج تدريجياً”).وحتى تستمر المنظمة 
فى كفاءة وفعالية الأداء لابد أن تستفيد مسن خمسة دروس مستفادة كما 
يراها (01121,1997)ولطفة ‏ ده5د1:ج؟1) وه ("ا: 


.١‏ النضشر إلى تطوير المنتج كمجال تنفيذي جوهري مسئول عن 
الوضع التنافس للمنظقمة بدلا من النظر إلى التطوير كوظيفة 

؟. إن قضايا السوق ليست مسئولية التسويق وحدة بل هي أيضا 
مسئولية تطوير المنتج والإنتاج . 

". ينبغي على نظم رقابة الإدارة أن تأخذ في الاعتبار ليس فقط 
الوقت والمال بل أيضاً تحقيق الأهداف . 

4. إن التخطيط التسويقى الإستراتيجي يتدفق بسلاسة أكثر إذا بدأ 
المشاركون برسم خريطة للوضع السابق والوضع الحالي للمنظمة 
قبل محاولة تحديد الوضع المرغوب في تحقيقة. 

ه. رسم إستراتيجية تطوير المنستج يعتبر مسئولية الفريق متعدد 
الوظائف من المديرين التنفيديين . 


(١)أمحيى‏ الدين عباس الأزهري “مرجع سبق ذكره يس " غ"؟ 
(؟)عبد الحميد عبد الفتاح المغربى ؛» مرجع سبق ذكره “سام .١‏ 
2:01 ع طاح ضقط): تناع رون" 1للمأولطث ‏ لأصث مصومدو لضفآ *زع )15 طير(ة) 


أعبدلوع +0 لفممسسول عط1 "'ععصدةالقطن [قتتععقمدك31ا ‏ لرإجع]503 أمعسرمماءنت د[ 
,4773-4 01.14,10.6,1997.212/ار اخدع تسعع مم1 2010م[ 


ع 


وحتى يقوم المنتج في الأسسو اق الدولية »لابد من الأخذ في 
الاعتبار أن المنتج سسيكون فسي مرحلة مختلفة من مراحل دورة حياتة غير 
التي كان يمر بها في سوق المحلى ؛ وهذا من خلال فهم المصدر لسدورة 
حياة المنتجات وبذلك تظهر لدية بعض الأسئلة الهامة منها(". 


-١‏ أين موقع المنتج من دورة حياتة في السوق المحلى ؟ 
؟- أين موقعة من دورة حياتة في الأسواق الخارجية ؟ 


. ويمكن توضيج ذلك من خلال الأمثلة التالية : 


. المنتج الذي يعتبر جدييدا فى السوق المحلى ؛ ربما يكون 
قد انتهى فى السوق الأجنبي . 

ب. المنتج يمكن أن يكون معروفا في السوق المحلي :ولكنه 
جديد في السوق الاجنبى . 

ج. إن المرحلة من دورة حياةة المنتجات ربما تختلف من 
سوق اجنبى إلى آخر. 


يتضح من العرض السابق أن هناك فرصا وتهديدات تواجه منظمات 
٠‏ الغزف والصيني من قبل التصدير إلى الأسواق الخارجية عوأن هناك 
بعض الاستراتيجيات المختلفة للمنتجات والتي يمكن أن تعتمد عليها هذه 
المشروعات وكذلك كيفية اختيار الاستراتيجية التسي تتلاءم معها .؟ ولكن 
ما سيوض حه الجزء التالي من هذا الفنصل هو كيفية الوصول إلى 
العالمية:والتفكير العالمي الذي أصبح أمرا من الأمور الهامة والضرورية 
للإدارة المعاصرة .وذلك من أجل الحفاظ على المركز التنافسي لها فى 
الأسواق الخارجية . 


ويمكن تحديد القدرة على التفكير العالمي والوصول للعالميية 
بالنسبة لكل من التسويق واستراتيجيات الإدارة في ثلاثة أبعاد!". 


.١1١ ألفيا حسين محمود » مرجع سبق ذكره » ص ؟‎ )١( 
. (؟) نفس المرجع السابق ذكره »صل؛ ؟‎ 
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١‏ - فهم وتحديد مصادر الطلسب - كيفية التسويق للمشترى 
الدولي. 

؟- فهم وتحديد مصادر العرض - كفاءة في تحديد مصادر العرض . 

*- تحديد طرق الإدارة والتسويق الكقفء والفعال - كيفية إدارة 
الصودة الشاملة . "1014" ا كوسسيلة إدارية حديئتة 
لتحقيق كل هذه المتطلبات للبقاء في الأسواق أو تحسين 
وضعهم التنافسي في الأسواق . 


6/ : اللمقصود بالجودة 


يختلف مفهوم الجودة من وجهة نظر العمسيل عن مفقفهومها 
بالمعنى العلمسي ,التاريخي ,التنظيمي ء أو من ناحية المنتج : حيث إن 
مفهوم الجودة لدى العميل يعنى 'أنها القدرة على إرضاء احتياجات العميل 
بمعنى 'أنها القدرة على إرضاء احتياجات العميل وتوقعاته " . (") 


ولكن مفهوم الجودة بمعفشهه العكلمي 'فهى زيادة الدقة الهندسسية 
أو الدقة التقنية للمنتجات مع تقليل التكلفة في الأداء أو زيادة مزايا جديدة 
عند استعماله أو استخدامها ".0) 


وعين المعفى التاريخي فيشير إلى 'منتج جيد أو منتج يتم 
تحسنه" (؛) 


ولكن هناك مفهوما يشمل وجهتي النظر من خلال العميل والمنتج 
وهو يشير إلى " الجودة هي درجة مطابقة المنتج للمواصفات الفنية التي 
تتطلبها احتياجات العميل ".1" 


)1١( 1 0151 013115: 1222511111 ٠ 

0 لعع11 تاعردم اوه دره1: بأاتلمن" , 5(0آع1؟آ أعصعءظ لسن 10 سفسعمء2(58) 

-1994,22.10, للق اندع مالا مرولا بع ا3) "ارمع 521512 اع اماق 

( ')عبيد محمد عنان ,أحمد محمد عبد الله مقدمة في التسويق المعاصر ؛» مكتية كلية 
التجارة » جامعة عين شمس » القاهرة » ١95951١‏ “صل" 4؟. 

00 سورآ) ''ترواعع5 عتآطناط ه1 انلق عصتأانة معامسصسط'' ,لاعكا «عالسدظ العلس تار4) 

22.35-7, 1994,( عتنلطئ1[اطسظ مدنا 


ح 1+ 


لقد تحولت الجودة تدريجيا إلسى أن تكون أداة في يد المنظمات في 
سبيل إرضاء توقعات المتعاملين معها .ولكن تطور هذا المفهوم للجودة 
من كونها مجرد أداة من أدوات عمل الإدارة إلى أن تكون نظاماً متكاملاً 
للعمل الإدارى بحيث ظهرت إدارة الجودة الشاملة كاستجابة نظرية لهذا 
المفهوم وكما هو الحال لمفهوم الجودة فقد تعددت التعريفات لثعريف 
الجودة الشاملة . 


ويعسرف (1996, 1:8167) إدارة الجودة الشاملة على أنها 'نظام 
للإدارة يقوم على مجموعة من المبادئ والمتغيرات التي تصمم بحيث 
يتمكن كل فرد من أفرادد المنظمسة من تحسين العملية التنظيمية بشكل 
مستمر وذلك بهدف تلبية أو تخطى توقعات العملاء".(): 


ويعرف (فريد )١995.»‏ إدارة الجودة الشاملة ' هي فلسفة جديدة 
للإاص لاح الاقتتصادي والاجتمساعي ؛ فلسفة جديدة للتصدير وحماية 
المستهلك . فلسفة جديهدة للتنمية المسددامة وتحسين المركز التنافمسي » 
فلسفة جديدة لبناء ثقافة إيجابية للقيم الاقتصادية وقيم الاستثمار والأعمال 
والتجارة والمال ".9 


كمايعرف (عبد الله » )٠٠١4‏ على إنها 'فلسفة إدارة تهدف إلى 
تحقيق التمييز في جودة المنشأة ككل من خلال الوفاء باحتياجات العملاء 
والعاملين ".17 


(١)عبد‏ الله أمين جماعة بإدارة الإنتاج والعمليات في المنظمسات الصناعية والخدمية , 


مرجع سبق ذكره “»ص"١؟.‏ 

"للع لق 1 الع ملاع 2019© :11قنا0)'' , لطقطمعلمة2 .31 طمعومل لصف تجصعل./11 بواطمعارة) 
5 1996,( دوع22 عتعنارآ ,51 عاناه نوت 1'01/1)101 عسمتأسع دص امآ لصفم أسعسامماء 06 1, 

(؟)فريد راغب النجار »منظومات تكنولوجيا السلوكيات الاقتصادية القاهرة 

216و صد-كه:. 

(4)عبسسد الله أمسين جماعة بإدارة الإنتاج والعمليات في المنظمات الصناعية والخدمية 


؛مرجع سبق ذكرة صده ؛ ؟, 


سوج وس 


ويوضح الشكل التالى مراحل تطور مفهوم الجودة('): 


إنارة الصسسولة 


1011 


ال ٠‏ الوظائف كل على الصفقات مع العملاء ه جميع المراحل 
٠ ٠‏ احكذهة 


الامتساأة: 
اله : بي الإدارة ه العميل ٠‏ العملاء والموردون 
بإيءات2 » الفحص النهائي2 ٠ه‏ المراقبة الإحصائية- «٠‏ العاملون والإدارة 
وا للمنتج للعمليات » أدوات إحصائية 
6 اندر أذوات لوكي 


ه نظم إدارية متكاملة 
© - مشاركة العاملين 


شكل رقم (4/؟) تطور مفهوم الجودة 


المصدر : الفيا حسين محمود » مرجع سبق ذكرة »صةة 


يتضح من الشكل السابق ؛ المراحل التي مر بها مفهوم الجودة . 
حيث بدأ بمرحلة مراقبة الجودة من خلال التركيز على الوظسائف »: 
والأدوات المستخدمة لتحقيق ذلك »شم يلى ذلك مرحلة تأكيد الجودة حيث 
كان التركيز على الصفقات التي تعقد مع العملاء , والأدوات المستخدمة 
في تحقيق تلك ,المراقبة الإحصائية والتدريب ,شم كانت المرحلة الثالئة 
وذلك بالتركيز على جميع العمليات وكانت الأدوات إحصائية وس لوكية 
ونم إذاز يحتصيية ومشغناركة الهامين يفيك لو الموج هه 
العملاء, الموردون:العاملون ٠‏ الإدارة . 

تستمد الجودة أهميتها من كونها الركيزة الأساسية التي تحقق 
النجهاح في الأجل الطويل ء و أي استراتيجية تسويقية أخرى مهما كانت 
فعالة ستفشل في الأجل الطويل إن لم ترتكز على الجودة :وتعتبر اليابان 
مثالا بارزا على هذا الاتجاه من التفكير فقد استطاعت المنظمات اليابانية 
إكساب حصص سوقية متزايدة في العديد من الأسواق العالمية وذلك مسن 


(١)ألفيا‏ حسين محمود » مرجع سبق ذكره “صدة ؟ة. 


-اؤ١مهإاد‎ 


خلال تركيزهما على الجودةا"؛أما بالنسبة للدول النامية ومنهها مصر فإنه 
يجب الاعتماد على الجودة والتني قد تمثل الإستراتيجية الأساسسية التي 
تستند عليها الدول النامية إذا ما أرادت تغيير الاتجاه نحو العالمية(). 


ولأكن قدرة المنفلمات علسى تطوير منتجات عالية الجودة أو الجودة 
المناسبة للأسسواق الخارجية يحتاج إلى مساندة من الدولة فالنجاح الذي 
حققله المنظمات اليابائنية في مجال تطوير منتجات ذات درجة عالية مسن 
الجودة كان نتاج تضافر المجهودات الفردية للمنظمات7). 


وأيضا بسسدون الاقتنساع الكامل من قبل الإدارة العليابأهمية 
استراتيجية الجودة فإن أية جهود تبذل على مستوى إداري آخر لن يكون 
لها التأثير المطلوب تحقيقة ؛ فتبنى فلسفة إدارة الجودة الشاملة تبدأ من 
اقتناع الإدارة العليا للتحسين والتطوير الذي يترجم في صورة خطط 
ومواصفات واختبارات قم يلي ذلك التنفيذ الفعلسي''' ويقود هذا إلى تحقيق 
عدد من النتائج الايجابية من أهمهاء أنة يساعد على تحقيق التعاون 
والتشسيق بين الوحدات الداخلية والوحدات الخارجية للمنظلمة وذلك من 
خلال ما تتيحه ثقافة الجودة داخخل المنظلمة من إمكانية للتنشسيق وتبادل 
المعلومات ومشاركة الأفراد والعاملين في المراحل المختلفة لصناعة 
وتنفيد القرارات7). 


ولكن هناك العديد مسن العوامل الني تؤثر على الجودة » مثل نقص 
في المواد الخام » قلة المهارات الفردية ء أو مرحلة التطور التي تمر بها 
السلعة (). 


''012115) طوعء101 01) 165م5172]6 128 “تنااعة1 سمقكلخ'', تستكا عصترهلا ععك1آ1) 


و1999 ,4 .10ئ ,28 . 1701 105 ستسوع02 لص امعسعع 2م015 01 51015 2[1م0 أ قمعام] 
22.509 


عط مآ واعع1]11 مزع 01 01 لتنغسصناهن) لصخ عسسواكا لسمفرظ''رى ممعمع انا لتقطءت ]ا (2) 


[121122110113آ, 'الكتمعصتلط لصخ 20ج[آه2 حأذدتد]1 01 5ع 1تدمدرموءع[ أعء]ل 11 ع ملاع اع ما 
22.14-0, 110.5,1994 ,01.10/ا, جع اع ]1 عمسملاع عا ه31 


01 ع5ةن) عط1: واعع 1811 سأع 011 01 لتتاأتنامن) ع للنوعء11 'اراق.اء «مدممسقطو لكا وجصطملرة) 


50015 11151559 126212101131 01 118[1نامل !أ 115513 ع3 غ116 
66- 10.11994,22157 10125 


(؛)عبد الله أمين جماعة .» إدارة الإنتتاج والعمليات فسي المنظمات الصناعية والخدمية, 


مرجع سبق ذكره » صل 147؟. 
() عبيد محمد عنان » أحمد محمد عبد الله » مرجع سبق ذكره » ص 5450 . 


(")عبد العزيز مصطفى أبو نبعة » مرجع سبق ذكرة “صدة ة . 


-1١ الام‎ 


ويرى بعض المسئولين في هذا المجال انه من أهم العوامل التي 
تؤثر على الجودة هو عدم التعاون بين إدارة المصنع و إدارة الجودة وإن 
هذه الأمور تأخذ من الوقت الكثير حتى يتم الاستجابة لإصلاح العيوب 
وتحقيق الجودة المطلوبة/"). 


4 لمواصفات الدولية للجودة 

إذا كانت الجودة تعفى مجموعة من المواصفات والخصائص التسى 
يحملها المنتج بحيث تمكلنه من الوفاء باحتياجات ورغبات العلماء فتكون 
المواصفات الدولية للجودة هي 'تحديد كمية أو نوعيسة أو طريقة أو وحدة 
للقياس ملزمة أو متفق عليها لكي تئبع كحد أدنسى مشترك أو نموذج 
يحتذي به "(") 

وتعرف المواصفات القياسية على إنها"اتفاقات موئقة تحتوى على 
مواصفات فنية أو معايير دقيقة تستخدم كخطوط للاسترشاد في شكل 
متوافق ,أو تعاريف للخصائص المميزة ؛ لتؤكد أن المنتجات والعمليات 
والخدمات تتطابق مع الغرض منها " 

6 المسئول عن إصدار المواصفات القياسية 

فى جميع بلاد العالم توجد دائما هيئة وطنية مسئولة عن وضع المواصفات القياسية 
الوطنية ولا يسمح لغيرها بذلك . هذه الهيئات الوطنية 220121031226105غ5 2260231 
565 أعضاء فى المنظمة الدولية للمواصفات (150) * » فعلى سبيل المثال توجد فى 
مصر الهيئة المصرية العامة للتوحيد القياسي وجودة الإنتاج (0505) . * 

والسبب وراء إصدار مواصفات قياسية دولية لنظم الجودة . هو أنه 
لميكفى أن نضمن جودة المنتج أو الخدمة بل يجب أن نضمن قبل ذلك 
جودة المنظمة التى تقدم المنتج أو الخدمسة » لأن جودة المنظلمة هي أكبر 
ضمان للجودة الشامئة مما يضمن استمرار جودة المنتج ا لذلك صدرت 
المواصفات القياسية الدوليسة (ابجرو 66 / لتنتولى مراجعة نظسم الجودة 
فى المنظمات("): 


(١)مقابلة‏ شخصية . مع رئيس قطاع توكيد الجودة ؛: الشركة العامة لمنتجات الخزف 
و الصيني “شيني” بتاريخ ٠٠١4/8/0‏ 

(؟')إاصالح محمد سلطان ,التسويق الدولي ونظام الجودة .» مؤتمر التسويق الدولي ؛ 
أكاديمية السادات للعلوم الإدارية » 21995 صل96١.‏ 


0" 101 100 ةل جتسصدع 0 اقمسم عه متعم[ * 
532021100 هآ دهن دجتسوع 0 أمنوعن] * 


(؟)ألفيا حسين محمود »مرجع سبق ذكرة »صل" ٠١‏ . 


ثم اس 


ويطلب معظم المستوردين الهولنسدين التوافق مع معايير الجودة 
الهولندية والمعروفة بأسسسم لكا (هيئنة التوحيد الفياسسى الهولندية) وضى 
المعايير المشتركة الى يطبقها معظم المنتجسين والمصسنعين فى السوق 
الهولندى؛ وفى كثير مسن الأحيان يقوم المستورد نفسه بإمداد المصدر 
بالمعايير الفنية المطلوبة , ومنذ أول يوليو 455افإن جميع معايير 
الجودة المحلية قد تم استبدالها بالأيزو والذى أصبح لا غنى عنها فى 
كافة دول العالم وليس الاتحاد الأوروبى وحده وهذا ضرورى لدخول 
السوق الخارجى والمنافسة مع المنتجات المصرية(١).‏ 


٠‏ ويوضح الشكل التالى العلاقفة بين إدارة الجودة الشاملة وعائلنة 
(الايزو له 


٠‏ البناء التنظيسى ٠‏ الإستراتحية 
٠‏ توفدر المواد - الفسادة 


العملية الإدارية 


المستبلكون 


٠‏ مثل سلسلة 
شهادات الآدرو 


الشكل رقم (4/4) يوضح العلاقة بين إدارة الجودة الشاملة 
3 عه ١‏ 
ونظام الآيسزو ...71" 
المصدر : محمد رمضان زهو . ماهية إدارة الجودة الشامئة » القاهرة ١٠٠١72‏ صا" ". 


01 وزارة التجارة الخارجية؛ مكتسب التمثيل التحصارى ؛لدراسة تسويقية فى السوق 


(؟)محسد رمضسان زشضصلي ؛ماهية إدارة الجودة الشاملة ؛ القاهرة 0 ) سكت 


ص © 5 5"2 . 


4ه أ1- 


ويتضح من الش كل السسابق أن هناك علاقة مسن التواصل والتشغيل 
وان كانت جزئية حيسث تعد سلسلة شه ددات الآيزو ونظامها جزءاً 
من التكقوين الكلى لإدارة الجودة الشاملة وض من الاهتمامات والجوائنب 
التي تتناولها » بمعنسى أن نظام الآيسزو 10٠١‏ يعد احد متطلبات إدارة 
الجودة الشاملة ٠‏ ولسيس بديلا لها أو مطابقا لمفهومها الشامل نظرا لجواز 
حصول منظمسات الأعمال على إحصدى شهادات عائلة الايزى 486٠٠١‏ دون 
التقيد باعتناقها لفلسفة الجودة الشاملة . 


ومند ذ أن وقعت مصسر على اتفاقية منظمة التجارة العالمية عام 
65 أصسبحت الهيية المصرية العامة للتوحيد القياسي وجودة الإنتاج 
هي نقطة الاستعلام المصرية لاتفاقية العوائق الفنية على التجارة العالمية 
فيما يخص التشريعات الفنيسة والمواصفات القياسية ونظم تقييم المطابقة 
والتني تفيد فى إزالة العوائق الفنية أمام التجارة المصرية فى الأسواق 
العالمية مع تقوية القدرة التنافسية فى الأسواق العالمية والمحلية أيضاً 
إطلاع الجهات المعنية بالتجارة العالمية فى مصر باهم المنتجسات 
المتداولة على المستوى العالمي() 


وأخيرا . بعد أن تناولت الباحثة مفهوم مزيج المنتجات وتسم التعصرف 
على إسستراتيجيات المنستج والتى تعتمد عليها مشروعات الخفزف والصصينى 
لأغراض التصدير » مع توضسيح وشسرح نموذج بوسطن لدورة حياة المنتج 
وكيفية الاتجاه نحو العالمية من خلال مدخل الجودة الشاملة كفلسفة 
جديدة للتصدير بغفرض تحسين المركز التنافسسى للمنتج المصرى مسن 
الخزف والصينى وأيضاً تم عرض النموذج الخاص بالباحثة والذى يوضح 
كيفية اختيار إستراتيجية المنتجات للأسواق التصديرية . 

ولاشك أن المزيج التسويقى كأحد المفاهيم الجوهرية للتسويق لا 
ينمشل فى المنتج فقط بل يشتمل على أربعة عناصسر "458" هسى المنتج . 
السعر , التوزيع ء الترويج وهذه العناصر الثلاثة الأخيرة تعتبر من البدائل 
الى يمكن الاعتماد عليها إذا ما تعذر خلق منتج متميز فى الأسواق 


٠١ 4/13 /17‏ ؟. 


اخ هم اهس 


الدولية أى أن باقى عناصر المسزيج التسويقى لها دور تدعيمى فى خلق 
الصورة الذهنية لدى المستهلك الخارجى و 


ولذلك يتم التعرف على دراسة موجزة لباقى عناصر المسزيج 
التسويقى لما له من أثر بالغ على التسويق الدولى . 


لذا ستتناول الباحثة فى الفصل التالى . 


0 مفهوم إستراتيجيات التسعير . 
؟. مفهوم إستراتيجيات التسعير . 
'". مشهوم إستراتيجيات الترويج . 


اق زمه 


الفصل الخامس 

اسدراسجدات عناصر المزيج النسويقى 

وعلاتانها باسنراتيجيات مزيج منتجات 
الخزف والصينى لأغراض التصدير 


ف الممعيتع تحير النكيات: الع م نان : 
» إسصم ‏ ست رائيجيات التوزي- يي سمه 


#. الستس ع سج يح كمي اتكقوات اتنس سي في سيب له :: 


الفصل الخامس 
ه- استراتيجيات مناصر المزيج التسويقى وعلاقاتها باستراتيجيات مزيج 
منتجات الخزف والصينى لأغراض التصدير 
١/6‏ : المقدمة 


لقد أكد العديد من الباحثين فى مجال التسويق على أهمية عناصر المزيج التسويقى 
الاعتبار أهمية الاتجاه نحو زيادة القدرة التنافسية . 

وأن لكل منظمة تصميم لإستراتيجياتها الخاصة بالتسويق الدولى حسب ما تمر به من 
ظروف وما يتوافر لها من إمكانيات وموارد. 7) 

لذلك يهدف هذا الفصل إلى التعرف على مفهوم باقى عناصر المزيج التسويقى 
للوصول إلى إستراتيجية متكاملة ومتناسقة لمنظمات الخزف والصينى حتى تحقق أهدافها 
التصديرية ومدى علاقاتها بإستراتيجيات مزيج المنتجات من الخزف والصينى . 
لذا سوف 1 نستعرض فى هذا الفصل : 

. مفهوم إستراتيجيات التسعير‎ .١ 

1 مفهوم إستراتيجيات التوزيع 5 

". مفهوم إستراتيجيات الترويج . 


'! عبد الفتاح السيد سعد النعمانى » مرجع سبق ذكره » صل ١71‏ . 


مه 1- 


أولا: استراتيجية التسسبم 


يعتبر التسسعير من أهم القرارات الإستراتيجية الى تؤثر على نجاح 
أعمال المنلمة ولا تقتصر أهمية التسعير على مساهمته فى زيادة الربحية 
وإنما تتعداه إلى إمكانية استخدامه كعفصر فعال وموثر لجذب المستهلكين 
الجدد إلى المنظمة بالنسبة لأنواع عديدة من المنتجات . 


وتزداد أهمية التسعير عند المستهلك إذ أنه يستخدم السعر كمؤشر على جودة 
المنتج»وفى هذا الصدد يشير (2000, 2125981ع4. ع 6]8همه1) إلى أن اقتناع المستهلك 
بالسعر كمؤشر للجودة يرجع إلى إنه يرى أن إنتاج منتجات ذات جودة مرتفعمة يكلف 
المنظمة أكثر من أنتاج منتجات ذات جودة منخفضة ,٠‏ وبما أن القوة التنافسية فى الأسواق 
الخارجية تحد من قدرة المنظمة على تحديد أسعار مرتفعة للمنتجات منخفضة الجودة » فإن 
ارتفاع السعر بالتالي يعنى ارتفاع الجودة!'). 


ولك ن(1985, 11اءدمط1 يي «<مووسوط30) يشيران إلى أن 
انخفاض السعر يعنى زيددة القيمة الشرائية المدركة للمنتج وهو ما 
تحتاجه الدول النامية كوسيلة للتغفب على الاتجاه السلبي نحوها :فإذا 
استطاعت هذه الدول أن تقدم منتجات ذات جودة مع إتباع إستراتيجيات 
مناسبة لتخفيض السعر فإنها بذلك ترفع من القيمة المدركة لمنتجاتها مما 
يؤثر بصورة ايجابيسة على القرار الشرائي''!. ولكن هناك أسبابا إضافية 
لحتمية انخفاض أسعار التصدير فى الدول النامية بصفة خاصة مثل 7). 


-١‏ المنافسة الدولية الشديدة فى السوق العالمية 
ع الضصضصغوط العالمية النى تمارسها بعضص الدول الكبسرى باعتبارات 
سياسية معنية ضد منتجات الدول النامية 


اقم :ا 01 ماعن ]ا عط ,.لوككروعة اعمع 532 لمث لطأعمد ؟] .]1 دوع 1 (1) 
عط 1 01 221 سول عسطلدم؟ لمذخ عع ع5 ,لمن 01 كدملامعءءمعء]1 ورع نم عدون ون) 
2000,112.278-1 م ترك 10.2ظ,28. آملآ, ععسعاع5 ع صلاءعا 312 01 ودع لدعم 
15 200110 [731002 عاص '' للأءسمط1 .ا مصقظط لمث دمدذكس ف طمل .>1 نرإمذطه[(2) 
75 0 0 ممم 511015 قوقع لقنا 02[1 1120م[ 01 121 انل" 


(")منير محمود سالم و شوقي حسين عبد اله . بحوث فى تحليل المشروعات . 
أساسيات تسسيير المنتجات ؛ دار النهضة العربية؛ القاهرة. سنة النشسر غيير 


.١5"صسص.ةنيبم‎ 


8م ١ذ1-‏ 


*"- الحاجة الشديدة إلسسى التصدير حتى يمكن توفير الموارد التسسى 
تحتاجها خطة التنمية الاقتصادية للحصول على الآلات والمعدات 
الاستثمارية 

6 صنف مستوى الجودة لبعض المنتجات عن مستوى مثيلاتها فى 
الدول المتقدمة 


من ناحية أخرى يعتقد الكثير من رجال التسويق أن تقديم المنتجات 
بسسعر منخفض مسن شأنه أن يجذب أكبر عدد ممكن من المستهلكين ولو 
على حساب المنفعة الناتجة من المنتجات وقد تكون هذه النظرة خاطئة 
فى كثير من الأحيان/". 


وبالتالي فهناك مجموعة من الأسس النى تساعد مديري التسويق 
فى فهم كيفية إدراك المستهلك للسعر وتشمل هذه الأسس ما يلي.() 


١‏ - إدراك المستهلك للسعر يكون بالمقارنة بالأسعار الأخرى بالسوق. 
؟- هناك سعر مرجعي لكل مستهلك يرتبط بمستوى معين مسن 
الجودة و هذه الأسعار المرجية تؤثر على تقييم المستهلك 
للأسعار الأخرى. 
؟- المستهلك لا يقيم كل سسعر بمفردة وإنما يقارنه دائما بالأسعار 
المرجعية أو بالأسعار الأخرى التى تقع على نفس النطاق . 
ومن هنا يتضح أهمية تحديد السعر المناسب للسلعة والتي تحقفق 
عندها المنظمة أهدافها وعادة تبنى معظه المنظمات فلسفة تسيير 
منتجاتها على استراتيجيتين أساسيتين هما: 7" 


-١‏ إستراتجية كشط السوق 


وتتبع هذه الإستراتجية فى الأسواق المتباينة حسب ففئنات الدخل 
ومرونة الطلب على السلعة ويتم تحديد سعر مرتفع للسلعة بحيث يوجه 


(١)محمد‏ فريد الصحن » مرجع سبق ذكره » صل 578 : 
63 :12017118 دناكتاء 7 اتا الت ددع خ] '' ععنا .لا واعومكة اصكة عمندده31ة ,.ثا امعكاره) 


01) نحدع لومعم عط 01 [قتلتنامل ,1210111361082 غ21 1() عمزأووعء 2870 كزع نات 0آ 
-22.207, 70.1999 01لا, ععمعن 5 ع سزاعء! :و01 


("؟)منير محمود سالم ٠‏ شوقى حسين عبد الله أمين؛: مرجع سبق ذكره » ص٠5 .١‏ 
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هذا السعر إلى الفئة الأولى فى السوق والتي يهمها الحصول عل السلعة 
مهما كان السعر مرتفعا وعندما تقل فرص البيع . يتم تخفيض السسعر 
بحيث يكون ملائما للفنة التى ثليهما فسى السوق ولكن تخفسيض هذه الأسعار 
يجب ألا يستمر بلا حدود يتوقف عتسدها بل يجمب تحديد حدود لهذا 
الالخفاض بالاسترشاد بتكاليف الإنتاج. 


-١‏ استراتيجية التمكن من السوق 


طبقا لهذه الاستراتيجية تحدد المنظمة أسعاراً منخفضة لمنتجاتها 
بهدف الوصول إلى أكبر عدد ممكن من العملاء وبالتالي يمكنها البيع 
بكميات كبيرة»ء وه ذه الإسستراتيجية لا تشجع المنافسين الدخول إلى 
السوق بعد أن تتمكن المنظلمة مسن حصة كبيرة مسن السوق ثم بعد ذلك 
تقوم المنظمة بدفع الأسعار تدريجيا(') 


ولكن يفضل إتباع هذه الإستراتيجية في الحالات التالية!): 


١‏ - إذا كان الطلب على السلعة مرناً .أي درجة حساسية الكمية 
المباعة . 

؟- اتجاه تكلفة الإنتاج والتسويق للوحدة إلى الانخفاض مع 
زيادة الكمية المباعة نتيجة لإتباع سياسة الإنتاج الكبير . 

- إذا كانت السلعة تواجه منافسة محتملة كبيرة . 


فعلى سبيل المشال يعتبر مستوى الأسعار فى هولندا من أقل مستوى 
الأسعار الموجودة بالمقارنة بدول الاتحساد الأوروببى ؛ وهذا بدوره يتطلب 
أن يعمل المصدر المصرى على تخفيض السعر حتى يستطيع الدخول إلى 
السوق الهولندى ؛ وأن يحسب جيدا مقدار تنافسية المنتج الذى يقدمه فى 
السوق قبل أن يقوم بعملية التصدير . 7 


(١)محمد‏ بكرى عبد العليم » محمد رمضان زهو » مرجع سبق ذكره » ص" ١‏ ه5. 
(] وزارة التجارة الخارجية ؛مكتب التمثيل التجارى »دراسة تسويقية فى السوق 


الهولندىء مرجع سبق ذكره . 


-151- 


ويسرى (عبد الله )١٠١١1‏ أنه عند اختيار مزيج للأسعار فى ظل 
الاتجاهات العالمية , مراعاة مرونة الطلسب على كل نوع مسن المنتجات 
ولكل سوق من أسواق العالم والقدرات . الشرائية للمستهلكين فى كل 
منهاء مع مراعساة عنصر المرحلة التى يمر بها المنتج من دورة 
حياته!'",أن وجود المنتج فى مرحلة معينة من مراحل دورة حياته فسى 
السوق الأجنبى له تأثير على استراتيجيات التسعير التسى تتبسع والتسي 
تختلفه من مرحلة إلى أخرى » وفى حالة التصدير لأسواق مختلفة , فقد 
يكون المنتج فسى سوق معسين فى مرحلة التقديم ويكون نفس المنتج فسى 
سوق آخر فى مرحلة النمو أو النضج ء وعليه تلجاً الشركة إلى إتباع 
استراتجيات تسعير مختلفة باختلاف الأسواق. () 


ويتضح من العرض السابق أن أهم ما ينبغي اعتباره فى اختيسار 
استراتيجية التسعير بالنسبة لمنتجات الخزف والصيني هي اعتبارات 
الحودة والمنافسة السعرية فى الأسواق لأنها تعتبر من المحددات 
الأساسية فى التصدير » وأيضا مراعساة ظلروف الطلب والتكلفة كأداة 
إرشادية للحد الأدنى الواجهب عدم الانخفاض عنه بسهولة عند تحديد 
السعر بالإضافة إلى مراعاة النواحي النفسية والثقافية المرتبطة بالتسعير 
. للمستهلكين فى مختلف دول العالم . 


وعلسى سبيل المثال : نجد ان السوق الهندى يرحب باستيراد 
منتهات الخزف والصينى المصرى وفقا للأسعار المقبولة لدى المستهلك 
الهندى على الرغم من ,أن هناك تنافسية سعرية مسع الشركات الألمانية 
من حيث الأسعار ولكن هناك فرص تصديرية نظراً لإرتفاع الرسوم 
الجمركية علسى واردات البورسلين من كلاً من الصسين والإمارات نظرا 
لفرض الهند رسوم إغراق عليها . 7" 


(١)عبد‏ الله أمين جماعة » إدارة نظم التسويق ومهارات البيع » مرجع سبق ذكرة » ص 74؟. 
(؟)ألفيا حسين محمود » مرجع سبق ذكرة » صللا ؛ .١‏ 
(*! وزارة التجارة الخارجية ؛مكتب التمثيل التجسارى »دراسة تسويقية فسى السوق 


الهندى» مرجع سبق ذكره . 
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ثانيا: استراتيجيات التوزيع 


يعتبر التوزيسع من العناصر الأساسية فى المزيج التسويقي لأى 
500008 همية التوزيع بصفة خاصة عند تصريف المنتجات الجديدة 
والتسي تقسدم لأول مرة إلى الأسواق ؛ ومن المعروف أن هناك بعض 
الصعوبات التى تواجه عملية التوزيع الدولي للمنتجات منها اختيار منافذ 
التوزيع الجيهة والمناسبة فى السوق الخارجي حتى تحقق المنظمة 
أهدافها ونجاحها فى هذه الأسواق . 


وتتنوع قلوات توزيع المنتجهات المصدرة تنورعا كبيراء وتتحدد 
طرق التوزيع فسى السوق الخارجية المختارة من خلال عدة عوامل وأيضاً 
ما إذا كانت المنتجات التى يتم التعامل فيها من منتجات الاستهلاك النهائي 
أو من المنتجسات الصناعية أو مسن الخدمات » وعموما فإنه يمكن التمييز 

بين المالات الثلاث من خلال تصور القنوات المعتاد استخدامها فى كل 
ملا مانها على التو ونه أن الفلا لزان 1 


(١)أحمد‏ محمد عبد الله » الففسر الإدارى المعامتهر مر خسة شكيق لكسيرةه «كمحه ضبيب 
81" - 5م33 . 


م1 


ويوضح الشكل التالى التشكيلات الخاصة بقنوات التوزيع فى الأسواق الدولية : 


وكيل 
تأجسسر 
017" 
تاجلم وكيل 
الجملة 
تاجسر وكيل 
التجزئة ( ظ وكيل 
تا وكيل 
التجزئة 
تاجسر 
تا التجزنة 
التجزئة 
1 المستبلك أو المسة 
١‏ 1 لستبلك أو المستعمل 
الصناعى 
فى حالة السلع الاستبلاكية فى حالة السلع الاستبلاكية فى حالة السلع الاستبلاكية 


التشكيلات لقنوات التوزيع فى الأسواق الدولية 


المصدر : احمد محمد عبد الله » الفكر الإدارى المعاصر » مرجع سبق ذكرة ؛ ص 787 . 


ويتضح من الشكل السابق أن المنتجهات الصناعية تعتمد على 
الوكلاء والمسوزعين فى الأسواق الخارجية , والوكيل هو الجهة المسئولة 
عن توزيع السلعة فى الأسواق الخارجية وعادة ينتمي إلى الدولة التى 
تستهدف المنظلمة التصدير إليها :وهناك عدد من العيوب للتصدير عن 
طريق الوكلاء » أهمها . 
-١‏ عدم تحملهم لمخاطر عدم البيع إذ إنه يعمل بالعمولة . 
؟- احتثمال قيامهم بتوزيع منتجات أخرى لمنظمات أخرى منافسة . 
“- عدم قيامهم بتوفير المعلومات اللازمة لتطوير المنتج . 


-1١54- 


أما الموزعون : فهم يمثلون طريقة أخرى اقل تكلفة لدخول السوق 
الخارجي » والموزع يشبه مكاتب أو هيئات الشراء الأجنبية حيث يقسدم 
طلبة للشراء بنفس الطريقة التى يتعامل بها المشترى المحلى ؛ وقد يكون 
الموزع تاجرا للجملة وهو يتحمل مخاطر عدم البيع و هذه الوسيلة 
للتضندين عادة ما تكون جيسدة فى حالة ما يكون المنتج ذات علامة تجارية 
معروفة جيدا للمستهلك!') 


ويتوقف طول فنة التوزيع على عدد من العوامل مثشل قوة المركز 
المالي للمنظمة ؛ طبيعمة السلعة ؛ التوزيع الجغرافي للعملاء ؛ توفير 
المعلومات عن الأسواق الخارجية . هيكل وحدة المنافسة وأيضا أهداف 
المنظمة المنتجة 7) 


وتتمثل قنوات التوزيع الرئيسسية فى السوق الهولندى من الخزف 
والصينى فى : الوكلاء التجاريين ؛ المستوردين » تجار الجملة » مراكسز 
الشراء الجماعية , الشركات التجارية . تجار التجزئة ؛ محلات السلاسل 
الكهرى . وفى معظم الحالات فإن الشركات الهولندية تفضل التعامسل مع 
الوكلاء التجاريين الهوللنديين نتيجة لمعرفتهم بطبيعة السوق الهولندى 
ومتطلبات المس تهلك والتأكفد مسن نوعية المنتهات مع مراعةة التوقيتنات 
المحددة للتسليم 0 


اسنراتيجيات التوزيع الدولي 


وغير المباشر .حيث يئفى قرار اختيار سياسة التوزيع المباشر قيسام 
المنشأة مباشرة بالاتصال بالمس تهلكين ومحاولة بيع منتجاتها لهم دون 


(١)عادل‏ المهدي ,استراتيجيات التصدير والتسويق الدولي .» مرجع سبق ذكرة :»ص 
صاء"” ,.١ 3١-١‏ 

(؟)اصديق محمد عفيفي » التسويق الدولي » مرجع سبق ذكسرة .»صل ص/: 4- 
.5٠‏ 

ا وزارة التجارة الخاييكيت: مكتب التمثييل التجارى »دراسة تسويقية فى السوق 


الهولندى» مرجع سبق ذكره . 
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الاعتماد على وسائل التوزيع غير المباشسر . وتلجأً المنشأة لهذه السياسة 
لعدة مبررات منها ,توفير أر باح الوسطاء والرغفة فى تخفيض 
المنظمة(). 


أما التوزيع غير المباشر : وهو يتشابه مع ما يستخدم فى الأسواق 
المحلية وفية يتم التعامسل مع وسطاء بيع (تجار تصدير )بحيث تعتمد 
عليهم المنظمات المنتجة . لأنهم يتحملون مسئكولية انتقال المنتجات إلى 
الأسواق الخارجية .وقد يكون التعامسل مع وسيط وكيلاً محليا يتعامل مع 
عدة منظمات », وتمتاز هذه الطريقة بانخفاض تكاليف التصدير » وسهولة 
التعامل مع هذه القنوات ولكن يعاب عليها ضعف الرقابة على المنتجات 
وعدم الاستمرارية أو الاستقرار لهذه القنوات(). 


وتقوم التكنولوجيا الحديئة دورا كبيراً فى عملية التوزيع حيث 
تؤدى إلى تطوير أفكار ومفاهيم جديدة بالنسبة لقنوات التوزيع المعروفة 
من قبل شركت التسويق التليفونى ؛ حيث تتم متابعة المستهلك عن 
طريق التليفون حتى الشراء ولكسن هذه الشركات لا تقوم بعملية التسليم أو 
الدفع » أما العنصر الجديد فى قنوات التوزيع فهو شبكة الإنترنت والذى 
ينمو بدرجة كبيرة حيث تقوم الكثير من الشركات بتصميم مواقع لهسا على 
الشبكة للتعريف بمنتجاتها وطرق التسليم والسدفع وغيرها من المعلومات 
الخاصة بالمنتج . 20 


وعلى المنظمة بعد أن تحدد إستراتيجية التوزيع المناسسبة ونوع 
الوسطاء الملائمين أن تتنفذ قسراراً بتحديد نطاق وكثافة التوزيع 


(١)عبد‏ الله أمين جماعة ءإدارة نشم التسويق ومهارات البيسع بمرججع سسبق 
ذكره:صده/؟ . 

(')ألفيا حسين محمود »مرجع سبق ذكره »ص"5١.‏ 

"ا وزارة التجارة الخارجية ممكتب التمثيل التجارى »دراسة تسويقية فى السوق 


الهولندى, مرجع سبق ذكره ٍ. 


11ت 


الملائمين.ويمكن الفول بان هناك ثلاث درجات متفاوتة من نطاق وكثافة 
التوزيع يمكن المفاضلة بينهم وهه("): 


أ- التوزيع الشامل 


ويشى ذلك توزيع السلعة لكل الموزعين الراغبين فى تصريفها فى 
منطقة بيعية معينة ء وبهذا يحول المنتج أن يعرض السلعة فى جميع 
المنافذ التى يحتمل أن يذهب إليها المستهلك فى المنطقة . 


ب - التوزيع الانتقائيى 


ويضشى ذلك اختيار المنتج لسبعض الموزعين فى كل منطقة بيعية 
معينة ليقوموا بتصريف مئتجاته . 


ج - التوزيع الوحيد 


وقد يختار المنتج أحد الموزعين ليقوم بتصريف منتجاته فى منطقة 
بيعية ويفترض فيه الخبرة والدراية لطرق تسويق هذه المنتجات وكذلك 
علية تركيز جهوده على تسويق منتجات المنظمة لتحقيق أكبر قدر من 
المبيعات. ظ 


باينا 


ويتوقف الاختيار بسين هذه الأنواع على عوامل عديدة منها العادات 
الشرائية للمستهلكين المسرتقبين ومدى انتشارهم فى جميع أنحاء الأسواق 
ومعدلات تكرار الشراء ومدى قدرة ورغبة المنتج فى الرقابة على السلعة 
فى جميع مراحل تسويقها . 


ويشير(6.21,2000+ع 900) أن التوزيع الانتقائي يساهم فى تعزيز 
الصورة الذهنية للماركات خاصة بالنسبة للسلع المعمرة .ء وأن التوزيع 
الوحيد أيضا يساهم بفاعلية فى تدعيم الماركات وذلسك من خلال مساهمته 
فى تخفيض الوقت والجهد المبذول للحصول على المنتج ومع ذلك فإنهم 


(١)محمد‏ فريد الصحن 3 مرجع سبق ذكره ؛ صا صل 5-17١‏ 7. 
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يحذرون مسن استخدام متاجر ذات صورة ذهنية سيئة فى التوزيع » وحتى 
مع اسستخدام إستراتيجية التوزيع الشامل فإنه يجب أن يتم اختيار المنافذ 
التى يتم التوزيع من خلالها بدقة/"). 


يتضح من العرض السابق مدى أهمية المفاضلة بين الاستراتيجيات 
الخاصة بالتوزيع بالنسبة للإدارة العليا خاصة فى ظل المتغيرات العالمية 
الحالية والمستقبلية عند الاختيار . مع الأخذ فى الاعتبار اختلاف الأسواق 
الخارجية واختلاف القوانين والتشريعات التى تحكم نظم النقل والتخزين 
وأنماط التوزيع السائدة فى الأسواق الخارجية »ويجب على الإدارة عند 
اختيارهها للوكلاء والمسوزعين اختيار ذوى الخبسرة حتى تستطيع المنظمة 
تحقيق أفضل تواجد ممكن بهذه الأسواق مع الاستمرار لعملية تقييمهم 
لمعرفة مدى كفاءتهم وفاعليتهم لتحقيق الأهداف الموضوعة من قبل 
المنظمة . 


ثالثاً : إستراتيجيات الترويج 


إن الترويج يعتبر أحد عناصر المزيج التسويقي وهو يتضمن كافة 
الأنشطة التى تؤدى إلى تسهيل عملية الاتصال بالمستهلك المرتقب 


يهدف الترويج بصفة عامة إلى تحقيق الاتصالات الشخصية وغير 
الشخصية التى تقدمها المنظمات"'") ويتحمل الترويج المسئولية الأساسية 
فى تكوين وتدعيم تلك الاتصالات مستخدماً فى ذلك كافة عمليات البيع 
الشخصي والإعلان وتنشيط المبيعات والنشرا". 


15 حلط عسلاعء!:1512 اعاععاء5 01 100ةتنتسفعط صذ'',.لخف.اظ.5ه ععاعمه1(80) 


501 عسناع د11 01 لكتمسعلوعنة عط 01 [02تامل, "'أاتلسوظا لصدعظ لدم 
ظ - 0.2,2000,1212:195لكار01.28/ا, 


(؟)محمد فريد الصحن “مرجع سبق ذكره ) كس ١‏ 1 
:("')حسن محمد خير الدين ؛ الأصول العلمية للإعلان ؛ مكتبة كلية التجارة . جامعة 


عين شمس. القاهرة.ه© 195 2» صل صل .١ ه-١ ١‏ 


ل 


وبالرغم من اختلاف هذه الأساليب فيما بينها فإن تحقيق التشسيق 
والتكامل والموائلمسة أمسر ضروري لتخطيط وتنفيذ أههداف البرن امج 
الترويجى الموضوع وهذا لاختلاف الثقافات فى الأسواق الدولية . () 


ويتوقفف اختيار إستراتيجية المسزيج الترويجي للأسوق العالمية 
على طبيعة المنتجات » وذلك لأنها تحدد إلى حد كبير نوعية الوسيلة 
الترويجية المناسبة يفعند تقديم المنتجات الجديدة لا يتوافر للمس تهلك أي 
معلومات عن المنتجات فلابد مسن الاتصالات المطلوبة لتنشيط الطلب الأول 
على المنتج فى السوق .و أيضا فى مرحلة النضج حيث تستقر المبيعات 
وتحتاج إلى جهود لتشغيلها مرة أخرى من خلال الترويج . () 


ولذا فين على المصدر المصرى أن يقوم بتركيز كافة الجهود 
الترويجية على كلا مسن : المستوردين والوكلاء وتجار الجملة » وهناك 
الععيد من الطرق التى يمكن الإتصال بالشركاء التجاريين منها البريد 
المباشر الذى يعمل على توفير معلومات كافية تشستمل على عدد من 
الصور والأسعار وشروط التسليم او عن طريق الكتالوجات الشاملة التسى 
توفر كافة البيانات من المنتج ء اما بالنسبة لأشهر المجلات التجارية التى 
تتخصص فى الخزف والصينى والسيراميك فى السوق الهولندى هى : 
ا 


وعلى الرغم من:. أن معظم الادراسات تشسير إلى أهمية المزيج 
الترويجي بمختلف عناصره إلا أن هناك بعض الأساليب الترويجية الهامة 
للتصديرء وهى تختلف استخداماتها بين الدول رغم أهميتها لنجاح 
البرنامج التسويقي ككل ومن أهم هذه الأساليب ما يلى/'): 


(١)محمد‏ بكرى عبد العليم » محمد رمضان زهو » مرجع سبق ذكره »«صاء ؟ه . 

(١)عبد‏ الله أمين جماعة . إدارة نظم التسويق ومهارات البيع »مرجع سبق ذكره . 
صل ص 86؟ -عكم؟ , 

('! وزارة التجسارة الخارجيسة ؛مكتسب التمثيل التجسارى »دراسة تسويقية فى السوق 
الهولندى, مرجع سبق ذكره . 

(4)إفؤاد مصطفى محم ود ؛ التصدير و الاسستيراد »علمييا وعملياءدار النهضة 
العربية,القاهرة  :2١95/814‏ صل/؛١؟.‏ 


-١59- 


-١‏ المعارض التجارية 


تقيم الكثير من الدول المتقدمة والناميسة معارضاً وأسواقاً دولية 
بصفة دورية وتدعو إلى الاشتراك فيها الكثير من الدول ؛ وتعتبر 
المعارض من أكثر الأساليب فاعلية بالنسبة للمصدرين من الدول النامية 
للذين يرغبون فى إيجاد شركاء تجاريين لهم وبناء علاقات عمل جديدة 
والكثير من المنظمات تهتم اهتماما بالفاً بالاشستراك فيها وهى فضلاً عن 
ذلك تعتبر مكائا مثالياً لعقد الصفقات . 


ويمكن لمنظمات الخزف والصسينى المصسرى المشاركة بمعروضاتهم 
على سبيل المثالك فى معرض الهند التجارى الدولى 711521 () الذى 
يعتبر من أهم وأكبر معسرض تجارى دولى تقوم الهند بتنظيمه سنوياً خلال 
شهر نوقمبر من كل عام فى أرض المعارض بنيودلهى . وهذا المعرض 
هو معرض عام متعدد القطاعات والمنتجات ويناظر معرض القاهرة 
الدولى . 7) 


؟-المعارض الدائمة لعرض ال منتجات 


يقوم المصدرون أو تقوم بعض الدول بإقامة مراكز تجارية دائمة 

لعرض المنتجات فى الأسواق الرئيسية لمنتجاتها ؛ وغالباً ما يلحق بهذه 
“الدر اكز منارظن :تنظيل «انعمة تمرك اتات وشدة 0 لسار قن الس ودف ا 
المصدر باستمرار بالمعلومات الجديدة عن أي تغيرات فى السوق من 
حيث الاحتياجهات أو الأذواق أو دخول منافسين جدد أو تمديلات فسى 
القوانين فى تلك الأسواق (). 


لنة”1 عللوس1 لقسمت ممم 1ن[ ونل نم[ ا 
(؟) وزارة التجارة الخارجية عمكتسب التمثيل التجارى »دراسة تسويقية فى السوق 
الهندى؛ مرجع سبق ذكره . 


(؟)أحمد محمد عبد الله »مرجع سبق ذكره » ص/؟ ؛. 


سد ليا اسه 


-١‏ زيارة المسئولين ورجال البيع للأسواق الخارجية 


تهدف هذه الزيارات إلسى زيادة الصددرات ويتوقف نجاحها على 
درجة تنظيمها وهذا يتضمن العديد من النقاط الواجب مراعاتها مثل ('): 


أ- التخطيط الزمني : ويقصد به وضع خطة الزيارة قبل إتمامها بوقت كاف. 
ب- تحديد عدد الزيارات السنوية. 

ج- تحديد عدد البلاد التى يزورها سنوياً . 

د- تحديد موعد السفر بحيث لا يتداخل مع الأجازات أو الأعياد . 


وعادة تختار الإدارة استراتيجية الترويج التنى تحقق لها النجاح فسى 
استراتيجيات الترويج من المنتج وهىا): 


أ- إستراتيجية الدفع 


فى هذه الاسستراتيجية يحاول المنتج التأثير على الموزع بوسائل 
كثيرة لإقناعه مستخدما فى ذلك جهود البيع الشخصي للتأثير عليه من 
خلال تقديم أسسعار أقل من أسعر المنافسين مع محاولة تقديم منتجات 
جديدة من حين لاخر وتقديم برامج إعلانية ناجحة مشتركة مع 
الموزعين. 


ب- إسنرانيجية الجذب 
وفى ظل هذه الإستراتيجية يحاول المنتج التأثير على الطلب فسى 


الأسواق و استمالة المستهلك لشراء المنتجات مستخدماً فى ذلك الإعلان 
واسع النطاق وذلك في حاله المنتجات ذات الجودة المتميزة . 


(١)إحسين‏ أحمد توفيق التسعيسيادة الخارجيسة دراسسة تطبيقيسة :دار النهمضصسة 
العربية»القاهرة.:9/75١؛:صفء‏ !7 ؟. 


115ن) ل0موجعاعمك؟ ,''عتنساعنتاك لمم ج5026 عصلاءء! :هر مسقسطعدا للعورنآ(2) 
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ا 


يتضح من العرض السابق مدى أهمية الترويج كأحد عناصر المزيج 
التسويقي وأن استراتيجية الترويج المتبعة لدى المنظمات هي عبارة عن 
مزيج من الأدوات المتبعة بغسرض النجاح في الوصول إلى الأسواق 
العالمية , وتستخدم المنظمة هذا المزيج بصفة عامة لمواجهه المنافسة 
والتأثير فى الصورة الذهنية لدى المستهلك »ويتعين على الإدارة 
المفاضلة بين بدائل الإستراتيجيات الترويجية المستخدمة فى ضوء دراسة 
المتغيرات العالمية , ويتعين على الإدارة أيضا تقييم النتائج لمعرفه مدى 
تقبل الأسواق الخارجية لمنتجاتها وبالتالي معرفة مردود الإستراتيجية 
المتبنعة لكل سوق خارجي وهذا يتم وفقا لإمكانية كل منظمسة من 


الخلاصة 


يتضح مما سبق عرضة أن النشاط التصديري أصبح من أهسم 
الأنأشطة التى تنتهجها المنظمات المصرية »ومع تزايد المنافسة العالمية 
بدأت المنظمات المصرية تواجه بعض المعوقات عند ممارستها نشاط 
التصدير .لذلك أصبح هناك ضسرورة ملحة للأخذ بالتخطيط التسويقى 
الاستراتيجى طويل الآجل ؛ وأنه بدون التخطيط فإن المنظلمة سوف تقف 
دائما فى موقف دفاعي بالنسبة للاستراتيجية التسويقية »كما أتضح أن 
المشروعات العاملة فى صناعة الخزف والصيني فى مصر تتاح لها العديد 
من الفرص كما تواجه العديد من التهديدات . 


أيضاً هناك لدى منظمات الخزف والصيني المميزات لتحقيق تنافسها 
فى الأسواق الخارجية منها انخفاض تكاليف الإنتاج والقدرة على تحقيق 
الجودة والني تعتبر أداة من أدوات التطوير فى المنظمات ولذلك يتطلب 
الأمر اختيار الاستراتيجيات ذات الطابع التنافسسي والتي تتلاءم مع الطبيعة 
التناهفسية لهذه الفسرص والتهديدات »مع توافر نظام معلومات جيدة قادرة 
على توفير معلومات صحيحة وفى التوقيت المناسب لكى يساعد متخذ 
القرار التصديري على الكشف عن المشكلات الداخلية والخارجية حتسى 
يستطيع التعامل مع المشكلات الاستراتيجية تشخيصا وحلا. 


صنت 


الفصل السادس 


شائج التحلسل الإحصائسى 


1-الفصل السادس 
نتائج التحليل الإحصائى 
5/ : المقدمة 


تتناول الباحثة فى هذا الفصل نتائج الدراسة والتى من خلالها يمكن 
التعرف على إمكانية تطبيق مفهوم التخطيط الاسستراتيجى فى منظمات 
ظ قطاع الدراسة وهذا من خلال الأهمية النسسبية لعناصر البيئة الخارجية 
والداخلية , والجدير بالذكر أن جميع نتائج هذه الدراسة مرتبطة ارتباط 
وثيق مع أهداف الدراسة والسابق ذكرها فى الفصل الأول » كما يتم تناول 
التوصيات المرتبطة مع نتائج الدراسة و أهداف الدراسة . 


1/ نتائج الدراسة 
يتم استعراض نتائج الدراسة وفقا لأهداف الدراسة كما يلى : 
أولا : تأثير عوامل البيئة الخارجية على تنمية الصادرات المصرية: 


إن أهم نتائج الدراسة هو وجود عهده متغيرات مستقلة للبيئنة 
الخارجية تسؤش غلسى غثسرة مسدلات لتنمنة السادرات المضدرية لتفتزف 
والصسينى وهو مرتبط بالهدف الأول لهذه الدراسة عن طريق تحليل 
الجداول التكرارية النسبية والمنتوسطات لكل عنصر داخل كل محور من 
محاور هذه البيئة الخارجية ولقد تم ترتيب تلك المتغيرات ترتيب تنازلى 
وفقا لمدى أهميتها النسبية كما يلى : 


-١‏ تأثير عناصر البيئة الخارجية على معدل النمو فى المنتجات الجديدة 
فى صناعة الخزف والصينى المصرى . 


ا 


إن سياسسات الدولة المالية والنقدية وعنصر درجة المنافيسة فسى 
السوق المصرى تؤثر بنلسبه ؟,001107 على معدل النفنو فى المنتجمات 
الجديدة للخزف والصينى . 


؟- تأثير عناصر البيئة الخارجية على معدل نمو النصيب السوقى لمنتجسات 
الخزف والصينى المصرى . 
إن معدل الفائدة الحالية على الاقتسراض من البنوك وعنصر القوة 
التفاوضية للعملاء تؤثر بنسبة 6 على معدل تنمىو النصيب السوقى 
لمنتجات الخزف والصينى . 


ا عناصر البيئة الخارجية على معدل نمو البحث والتطوير فسى 
صناعة الخزف والصينى المصرى 1 


إن عنصر القوانين والتشريعات التسى تسنظم تصدير منتجات الخزف 
والصسينى وعنصر درجة المنافسة فى السوق المصرى تؤثر بنسبة 90085 
على معدل نمو الاسثثمارات فى البحوث والتطوير لمئتجات الخفزف 
والصينى . 


- تأثير عناصر البيئة الخارجية على معدل النمسو فى فتح قنوات توزيع 
جديدة لمنتجات الخزف والصينى المصرى . 
إن معدل الفاندة الحالية على الاقتراض مسن البنوك يؤثر بئنسبه 
/ار 90/1 على معدل النمو فى فتح قنوات توزيع جديدة لمنتجات الخزف 
والصينى . 
- تاأثير عناصر البيئة الخارجية على معدل النمو فى الطاقة الإنتاجية 
المتاحة . 


إن القوانين والتشسريعات التنى تنظم ضرائب الأرباح التجارية 
والصناعية والاتجاه السائد نحو شراء منتجات الخزف والصينى المصنعة 


4-7 


محليا تؤثر بنسسبة 6,١8؟‏ على معسدل النمسو فسى استخدام الطاقة الإنتاجية 
المتاحة . 


1- تأثير عناصر البيئة الخارجية على معدل النمو فى أصول منظمات 
صناعية الخزف والصينى المصرى : 
إن القوانين والتشريعات التنى تنظم تصدير منتجات منظمات قطاع 
5 على معدل النسو فى أصول منظمات صناعة الخزف والصينى 
المصرى . 


/ا- تأثير عناصر البيئة الخارجية على معدل النمو فى المبيعات لمنتجات 
الخزف والصينى المصرى . 
إن القوة التفاورضية لمسوردين مستتلزمات الإنتناج ححَوير بنسيه 
",07 على معدل النمو لهذه المنتجات . 
/- تأثير عناصر البيئة الخارجية على معدل النمو فى تصدير منتجات 
الخزف والصينى المصرى . 
إن صرب المبيعسات وعنصر الاتجاه السائد نحو شراء منتجات 


الخزف والصسينى عالمياً وعنصر درجة المئافسة فى السوق المصرى 
تؤثر بنسبة ”,9017 على معدل النمو فى تصدير المنتجات . 


ودقانين عناضسر :انبيئة الخارجية علن سول 'النفو فى ونان العطالام.. 
إن عنصر القوة التفاومة ضية للعملاء وشروط البنوك للحصول على 
فرص لتطوير حجم أعمالها تؤثر بنسسبه ٠0,5‏ على معدل النمسو فى معدل 


دوران العملاء للمنتجات . 


-٠‏ تأثير عناصر البيئة الخارجية على معدل النمسو الكلسى فى حجم نشاط 
التصدير لصناعة الخزف والصينى المصرى . 


-1105- 


إن التوسسع فسى التطسور التكنولوجى من خلال وسائل الاتصال 
وشبكات المعلومات " الانترنت ": رش بد بلسسبة 514,6 على معدل الثميسق 
الكلى فى حجم نشاط التصدير . 


ثانها: تأثير عوامل البيئة الداخليسة على تنمية صادرات صناعة 
الخزف والصينى المصرى . 


إن من أهم نتائج الدراسة التوصصل الى وجسود عده عناصر للبيئة 
الداخلية تؤثر على تسعة معدلات لنمو صادرات صناعة الخزف والصينى 
المصرى . وفو الهدف الثانى لتلك الدراسة عن طريق تحليل الجداول 
التكرارية النسبية والمتوسطات لكل عنصر داخكل كل محور من محاور 
هذه البيئة الداخلية والذى يوضح مدى تفسير المتغيرات المستقلة علسى 
تنمية الصادرات » ولقد قم ترتيب تلك المتغيرات ترتيباً تنازلياً وفقاً لمدى 
أهميتها النسبية كما يلى : 


. تأثير عناصر البيئة الداخلية على معدل العائد على رأس المال‎ -١ 


إن عنصر كفاءة العاملين بتقديم خدمات الدعم الففى توّثر بنسبة 
15 على معدل العائد على رأس المال . 


١؟-‏ تأثير عناصر البيئة الداخلية على معدل العائد على حقوق الملكية : 

إن عنصر توافر السيولة النقدية وعنصر توافر التمويل اللازم 
للبحوث والتطوير للمنتجهات وعنصر التدريب الففى لرفع كفاءة ومهارة 
العاملين توؤثر بنسبه ؟,55, على معدل العائد على حقوق الملكية . 
"'- تأئثير عناصر البيئة الداخلية على معدل النمو فى فتح أسواق جديدة . 


إن عنصر سجل النجاح السابق للمنظمسة وعنتصر الربحية لنشاط 
المنظمة وعنصر اسستراتيجية توزيع المننجات تسؤثر بنسبه 9041,8 على 
معدل العائد فى فتح أسواق جديدة . 


انالا اه 


4- تائير عناصر البيئة الداخلية على معدل النمو فى استخدام المهارات 
الفنية . 
إن عنصر سسجل التنجاح السابق للمنظمة وعنصر الربحية لنشاط 
المنظلمة وعنصر نظام الحوافز ومكافآت الإنتاج وعنصر استراتيجية 
توزيع المنتجات تؤثر بنسبه ١‏ 005 على معدل النموق فل استخدام المهارات 
الفنية . 
0 تأئثير عناصر البيئة الداخلية على معدل تصدير منتجات الخفزف 
والصينى المصرى . 


إن ربحية نشط المنظلمة تؤئر بنسبه ٠‏ على معدل تصدير 
المنتجات . 


1- تأثير عناصر البيئة الداخلية على معدل النمو فى حجم النشاط الكلسى 
لصناعة الخزف والصينى المصرى . 


إن استراتيجية مسزيج المنتجهات المتبعة تؤثر بنسبه 9517 على 
معدل النمو فى حجم النشاط الكلى . 


ا- تأثير عناصر البيئة الداخلية على معدل النمو فى المنتجات من الخزف 
والصينى المصرى 3 


إن معدل تحصيل المبيعهات من العملاء واستراتيجية الترويج المتبعة 
تؤثر بنسبه ”,90514 على معدل النمو فى المنتجات للخزف والصينى . 


/- تأثير عناصر البيئة الداخلية على معدل النمو فى دوران العملاء . 


إن توافر السبولة وكفساءة المصممين للمنتجهات الجديدة تؤثر بنسبه 
2/014 على معدل النمو فى دوران العملاء لمنتجات الخزف والصينى 
المصرى . 


-١ ملا‎ 


4- تأثير عناصر البيئة الداخلية على معدل النمو فى فتح قنوات توزيع 
جديدة . 


إن توافر التمويل اللازم للبحوث والتطوير يؤوثر بنسبه ٠‏ 0 على 
معدل العائد على رأس المال . 


تالثا: تأثير الفرص المتناحة فى البيئة الخارجية على تنمية 
صادرات صناعة الخزف والصينى المصرى . 

إن من أهم نتسائج الدراسة هو وجسود عده فسرص مسن عناصر البينة 
الخارجية تؤثر على تنمية الصادرات وهو ماد يحقق الهدف الثالث لهذه 
الدراسة ولقسد تسم ترتيب الفرص تنازليا وفقاً لمدى أهميتها النسبية 
كمايلسى: 


والجدول القالى رقم (1/5) يوضع ذلك . 
أهم الفرص المتاحة فى البيئة الخا رجيمة 
والذى تؤنسر على ارتفاع معدل صسانرات الفخضرف والصنسسسى 


هو ا 


الإنترنت 


المصدر : نتائج التحليل الإحصالى 5 


ومن الجدول السابق يتضح أن توافر العمالة المصرية الفنية 
المدربة إحتلت الأهمية النسبية الأولى بين أهم الفرص المتاحة لدى البيئة 
اللوساووة ا 005073 امنا لكا تيهنا و انقنيا كنتوةن: اجوز ها وكات : 
بالأجور المثيلة لها فى الدول الخارجية ؛ وتليها فى الأهمية عنصر تحديث 
أدوات التطوير المستخدمة فى تلك الصناعة بنسبة 917,5 والتنى تعمل 
على تخفيض اقتصاديات التشغيل وبذلك تؤدى إلى زيادة معدل الصادرات 


-119- 


المصرية للغزف والصينى مسن خلال تخفيض نسبة التكاليف ؛ وتليها فسى 
الأهمية عنصر التطور التكنولوجى فى وسائل الإتصال وشبكات المعلومات 
بنسسبة 714,5 والتسى مسن خلالها يستم تكسوين شبكة من البيانات 
والمعلومات عن الأسواق الخارجية للإستفادة منبها فى معرفة التغيرات 
التى تحدث فى البيئة الخارجية . 


رابسا: تأثير تهديدات / قيود عناصر البيئشة الخارجية على تنمية 
الصادرات لصناعة الخزف والصينى المصرى . 


أن من أهم نتائج الدراسة هو وجود عده تهديدات / قيود من 
عناصر البيئنة الخارجية قوش على نتشية صلادرات صناعة الخكزف 
و ا ا ا ا ا ا 
لقد تم ترتيب التهديدات / فيود ترد تيب تنازليا كما يلى : 

وهذا الجدول رقم (5/5) يوضح ذلك : 


أهم تهديدات / قود العناصر البيئة الخارجية والنى تؤثر على ارتفاع معدل صادرات الخزف والصينى 


شجابة الدؤلة الغالية والنقدية 


دريحة التتالشية فى الوق النضنى 
ادا القوة التفاوضية للعملاء 


المصدر : نتائج التحليل الإحصائى . 


ومن الجدول السابق يتضح أن القوانين والتشفريعات التسى تنظم 
افبسستتر اد مستلزمات الإنتاج ( سياسة الدوئة المالية والنقدية ظ درجة 
المنافسة فى السوق المصرى إحتلت الأهمية النسبية الأولى بنسب 2,9,5 


وغ أمم 


641757 على التسوالى بين أهم التهديدات التى تواجه تنمية 
الصادرات المصرية للغفزف والصينى » قم يليها فى الأهمية القوى 
التفاوضية للعملاء والتى بلغت نسبتها 9085 . 

وعلى المنظمة حتى يمكن تجنب تلك التهديدات الإهتمام بتحليل 
البيئة الخارجية المحيطة بها وهذا يرجع إلى إهتمام و مدى توافر خبرات 
المديرين لإقتناص الفرص المتاحة لديها وتجنب التهديدات المحتملة . 


خامسا : تأثير نقاط القوة فى البيئة الداخلية على تنمية صدادرات 
صناعة الخزف والصينى المصرى . 

أن من أهم نتائج الدراسة هو وجود عدة نقاط من عناصر البيئة 
الداخلية . والتنى توثر على تشدية صدادرات صناعة الخغزف والصينى 
المصرى وهو ما يحقق الهدف الرابع لهذه الدراسة » ولقد تم ترتيب نقاط 
القوة ترتيبا تنازلياً وفقا لمدى أهميتها النسبية كما يلى 

والجدول التالى رقم (1/5) يوضح ذلك : 

أهم نقاط القوة فى عناصر البيئة الداخلية و التى تؤثر فى ارتفاع معدل صادرات الخزف 


والصيدى 
000 نقاط القوة فى عناصر البيئة الداخلية 
اكع تر 11 الائتكل 
5 


0 
١‏ 
420 | استراتيجية مزيع لمنتجات لمتبعة باتظمات 
1 الك 
1 


المصدر : نتائج التحليل الإحصائى . 


اام ؤه 


ويتصح من الجدول السابق أن أهم نقاط القوة المتوافرة لدى 
منظمات صناعة الخزف والصينى والتى إحتلت الأهمية النسبية الأولى هى 
كفاءة رجال البيع بنسبة 045/! وهى تعتبر نسبة مرتفعة جداً » يليها فى 
الأهمية كفاءة المصممين لمنتجات الخزف والصينى بنسبة 985 وهسى 
أيضاً نسبة مرتفعة . ثسم يليها أيضاً نسب معدل تحصيل المبيعات من 
العملاء بنسبة 90078 وهذا يدل على أن المنظمسات المصرية لديها الكثير 
من الإمكانيات لتحقيق القدرة التنافسية فى الأسواق الخارجية وهذامن 
خلال مدى الإستفادة مسن هذه المزايا النسبية المتوافرة لديها وهذامن 
خلال مدى تحليل البيئة الداخليسة لمعرفة إمكانيات كل منظمة على حده 
ومدى توافر هذه الإمكانيات مع مواردها الخاصة . 

سادساً : تأثير نقاط الضعف فى البيئة الداخلية على تنمية صادرات 
صناعة الخزف والصينى المصرى . 

إن من أهم نتائج الدراسة هو وجود عدة نقاط ضعف فى عناصر 
البيئة الداخلية لمنظمسات صناعة الخزف والصينى والتسى توثر على تنمية 
الصادرات مما يحقق الهدف الرابع لهذه الدراسة ولقد تم ترتيب نقاط 
الضعف تنازليا وفقا لمدى أهميتها النسبية كما يلى: 

والجدؤل التالى رقم (6/6) يوضح ذلك . 

أهم نقاط الضعف لعناصر البيئة الداخلية و التى تؤثر فى ارتفاع معدل صادرات الخزف 


المصدر : نتائج التحليل الإحصائى. 
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ينتضصج من الجدول السابق أن أهم نقاط الضعف التى تواجه 
المنفئنمات المصرية لصناعة الغزف والصينى والتسى إحتلت الأهمية 
النسبية الأولى هى مدى توافر التوازن فى هيكل العمالة الفنية المصرية 
بنسبه 641,4 » ثم يليها فى الأهمية نسبه دوران العمالة الفنية بنسبه 
5 وهذا يتم من خلال إهتمام المديرين بتقليل هذه الاثار السلبية فى 
المنظمسات حتى تستطيع المنظمة تحسين الأداء واستمرار النجاح لبقائها . 
وهذا لا يتحقق إلاامن خلال توافر مناخ تنظيمى جيد يساهم فى تحسين 
الأداء وتحقيق العدل فى الحوافز والأجور حتى يساهم فى انخفاض معدل 
دوران العمالة المصرية وبالتالى تحقيق أهدافها . 


سابعا : احنيارات الفروض 
: نتائج اختبار الفرض الأول 


والذى ينص على أنه : 


الففرض : لا توجد علاقة ذات دلالة معنوية بين التخطيط التسويقى 
الاستر اتيجي لمزيج المنتمات وبين زيادة معدل صادرات منتجات الخكزف 
والصيني . 


الأسلق ب الإأحصائى المسستخدم : تحليل الانحصدار المتدرج لتوضسيحم 
هل هناك علاقة انحدار أم لا توجد علاقة . 


وقد يتطلب التحقى من مدى صحة هذا الفرض التعرف على الجوانب الأساسية التالية 
وشى: 


ص : المتغير التابع ويتمثل فى هذه الدراسة فى تنمية الصددرات 
المصرية للخزف والصينى . 


س : المتغيرات المستقلة والنى تتمثل فى عناصر البيئنة الخارجية 
والداخلية . 
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نتمثل عناصر البيئة الخارجية فى : 
س, : العناصر السياسية والتشريعية . 
س , : العناصر الاقتصادية . 

س م : العناصر الاجتماعية والثقافية . 
س ؛ : العناصر التكنولوجية . 

س . : العناصر التنافسية . 

وتتمثل مناصر البيئة الداخلية فى : 
س. : عناصر تنظيم المنظمة . 

س+؛ : العناصر المالية . 

س, :العناصر التسويقية . 

س,. : عناصر الأفراد . 

س. , : العناصر الإنتاجية . 

نتائج تحليل الانحدار المتدرج : 
جدول تحليل التباين :والذى يوضح مدى وجود علاقة انحدار بين 


المتغيرات التابعة والمستقلة . 


جدول (5/5) تأثير أبعاد التخطيط التسويقى الاستراتيجى فى تنمية 


صادرات الخزف والصينى لعناصر البيئة الخارجية . 


المصدر : نتائج التحليل الإحصائى . 


84 ؤس 


جدول 17/1١‏ ) تاثير أبعاد التخفيط التسويقى الاستراتيجى فى 
تنمية صادرات الخزف والصينى لعناصر البيئة الداخلية . 


المصدر : نتائج التحليل الاحصائى . 
النتيجة : يتضح من جدول 5/١(‏ ) » ( 5/ ؟ ) أن هناك دلالة إحصائية عند 9١‏ . 


أى أنه توجد علاقة ارتباط وعلاقة انحدارية بين المتغير التابع 
والمتغفرات المسستقلة (للبييّة الخارجية والبيئة الداخلية والمتمثلسة 
عناصرها فيما س بق) بدرجه ثقه 68 . وتشير هذه النتائج فسسى 
مجموعها الى عدم قبول فرض العدم وقبول الفرض البديل الخاص بوجود 
علاقة معنوية بين التخطسيط التسويفى الاستراتيجى وبين مدى حجم 
الصادرات وهذا يدل علسى عدم اهتمام المنظمات موضع الدراسة سواء 
كانت تابعة لقضاع الأعمال أو القضاع الخفاص بسالتخطيط التشسويقى 
الاستراتيجى كأحد الركائز الأساسية لاستمرار المنظضمة فى ظل التظفروف 
البيئية الحالية وبالتالى انخفاض حجم الصادرات بها . 


جدول ت : يوضح معنوية معاملات الانحدار : 


الأمتجلوت الإحصائى المستخدم سطع اخكي ار ت لمعرفة اتانيه 
الحجوهرى للمتغيرات المستقلة فى المتغيرات التابعمة مستخدمة معامسل 
التحديد" 17 0 
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جدول (5//) تأثير أبعاد التخطيط التسويقى الاستراتيجى علسى 
تنمية صادرات الخزف والصينى لعناصر البيئة الخارجية : 


الخطأًالمعيارى 


ا ا 


المصدر : نتائج التحليل الإحصائى . 


جدول (8/5)تثير أبعاد التخخغيط التسويقى الاستراتيجى علسى 
تنمية صادرات الخزف والصينى لعناصر البيئة الداخلية . 


المصدر : نتائج التحليل الاحصائى . 


النتيجة : يتصح من جدول (7/5(2)17/5 ) أن كل معمملات 
الانحدار ذات دلالة إحصائية بدرجة ثقة 9059 . 


كما أظهرت أن تقييم قوه العلاقة باستخدام معامل التحديد " 122" 
حيث أن قيمه المعامل 9685 لعناصر البيئنة الخارجية ع. و 9,99٠‏ لعناصر 
البيئة الداخلية وهذه النسبة تدل على قوة العلاقة وقوة التأثير المعنفوى 
فى هذه المتغيرات والتى تسببها التغيرات فى المتغير التابع فى المتغيرات 
المستقلة والنى كانت نسبتها 9089 و 95١‏ للبيئة الخارجية والداخلية 
على التوالى . 


-1١85- 


١/1‏ : نتائج اختبار الفرض الثانى 
. والذى ينص على أنه : 


الفرض : لا توجد علاقة ذات دلالة معنوية بين تحديد استراتيجية 
التصدير لمنتجمات الغفزف والصسيني وبين تلبيية احتياجات الأسواق 
المستهدفة من هذه المنتجات . 


الأسلوب الإحصسائى المستخدم : معامسل ارتباط بيرسون لدراسة 
العلاقة بين المتغيرات . 

قد يتطلب التحفق من مدى صحة هذا الفرضص التعهرف على العلاقة 
بين تلبية احتياجات الأسواق الخارجية من خلال الصادرات وبين هذه 
المتغيرات . 


.١‏ مدى اهتمام المنظمات بتجديد وتطوير المنتجات والتى يعبر عنها 
السوال الثالث عشر س" . 

؟. مدى درجة مشاركة الفنيين والمتخصصين فى اتخاذ قرارات 
تطوير وتجديد المنتجات والتى يعبر عنها السؤوال الرابع عشسر 


. ١1 اسل‎ 


حدول (5/ة) جدول الارتباط لتوضصيح العلاقفة بين حجم الصادرات 


الخزف والصينى . 


رن ع +4 6,. 0 
الدلالة: (" ١‏ ) الدلالة: ه ؟ 4 


المصدر : نتائج التحليل الإحصائى : 


ا 


النتيجهة : أظهرت نتيجة الاختبار وجود علاقة ارتباط بين الصادرات 
وبين اهتمام المنظمات لصناعة الخغزف والصينى بتجديد وتطوير المنتجات 
لتحديد استراتيجية ملائمة لدخول الأسواق العالمية بمستوى ثقه 414,؟ 


وكذلك أظهرت نتيجة الاختبار وجود علاقة ارتباط بين الصادرات 
ومدى مشاركة الفذيين والمتخصصين فس اتخاذ القرار الملائسم لاختيحان 
تطوير وتجديد المنتجات بمستوى ثقه ه2092 


وعلى ذلك يتم عدم قبول فرض العدم الثانى ونقبل الفرض البديل 
الخفاص بوجود علاقة معنوية بين تحديد الاستراتيجية الخاصة بمنتجات 
الغفزف والصينى وبين تلبية احتياجات الأسواق الدولية حيث يتركز 
السبب الأساسى لاستمرار المنظمة فى تلبية احتياجات الأسواق الخارجية 
المستهدفة هو اختيار الاستراتيجية المناسبة للمنتجات وهذا من خلال 
دراسة هذه الأسواق . 


/1/”: نتائج اختبار الفرض الثالث 
والذى ينص على أنه : 
الففرض لا توجد علاقة ذات دلاله معنوية بين عدم وجود دراسات 
تسويقية للأسواق التصديرية المستهدفة وبين انخفاض حجم الصسادرات 
من منتجات الخزف والصيني. 
الجوانب الأساسية التالية : 
..١‏ أهمالمعلومات الواجهيب توافرها للقيام بالنشاط التصويرى 
ودرجة أهميتها لقرار التصدير . والمتمثلة فى س,, . 
؟". أهم مجالات الاستفادة من هذه المعلومات والمتمثلة فى س,, . 
؟. درج جة توافر المعلومات المتاحة لدى المننلمات عند اختيار 
الأسواق التصديرية . والمتمثلة فى س؛, . 


ا 


الأسلق ب الإأحصاى المستخدم : معامل ارتب اط كندال لدراسة 
الارتباط بين حجم الصادرات وبين تلك المتغيرات السابقة . 


س.١ءس‏ 21 س,مء » سى, الاتية : 


حديث : جدول رقم ٠١/1‏ ) جدول الارتباط يدين العلاقة بين حجم الصادرات ومدى الاستفادة من 
المعلومات وأهميتها للقرار التصديرى 


المصدر : نتائج التحليل الإحصائى . 


النتيبجة : أظهرت نتيجة الاختبار أن هناك ارتباط بين حجسم 
الصادرات وبين مدى الاستفادة مسن هذه المعلومات والمتمثلة فى س8 ١‏ 
أى أن هناك علاقة جزئية بدرجة ثقه 045 . وبالتالى عدم قبول فرض 
العدم ونقبل الفرض البديل الخاص بوجود ارتباط بين تدنى حجهصم 
الصادرات من الخزف والصينى ويبن مدى الاستفادة من هذه المعلومات 
كما أظهرت نتيجة الارتباط أنه بالنسبة للمتغيرات الخاصة بأهم المعلومات 
الواجب توافرها للقيام بالنشاط التصديرى ومدى درجة أهميتها لقرار 
التصدير والمتمئئنة فى س"! . ودرجة توفر المعلومات المتاحة لدى 
المنظمات عند اختيار الأسواق التصديرية والمتمئئنة فى س؟١‏ واتضح أن 
عدم وجود علاقة ارتباط بينهما وبين تدنى حجم الصادرات وبالتالى يتم 
عدم قبول فرض العدم قبولا جزئياً وقبول الفرض البديل قبولاً جزئياً 


حيسدث بتركسيق التصعيت لالخف كاطع حجتم المعمادر اك فشين الاسنصواف 
التصديرية الى مسدى درجة توافر المعلومات المتاحة لدى المنظمات سواء 
علسى القضاع العام / الخساص ومدى أهمية الاستفادة من هذه المعلومات 
يذ تعلو | لأهنيفي الباتفية لازكتحه قعوارات التتطسيات التمنيديزية يعتسيقة 
عامة وقرار اختيار الأسواق التصديرية بصفة خاصة . 
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ثامنا : دور المعلومات فى النشاط التصديرى 


7 : مدى الاستفادة من المعلومات الخاصة بعملية التصدير 
وبالنشدسبة لمجالات الاستفادة مسن المعلومات الخاصة بعملية التصدير 
فقد تناولها السؤال الشامن عشر بقائمة الاستقصاء وذلك للتعرف على 


مدى الاستفادة منها والجدول التالى يوضح ذلك . 


جدول رقم (1/6) الأهمية النسبية لمجالات الاستفادة من المعلومات الخاصة بعملسة 


التصدير 
| اتلك 252 لك 
وزن (5) | وزت (5 59 وذ 0 
المصد 
- 2 


اق لس ا 
اعد لسك م 
12 1 


جمع البيانسات 
الخاصة بالمنانسة ؟١‏ إلاره» 


وحالة المنافسة 


المصدر ؛ نتائج التحليل الإحصائى . 


لحتل اسيك دارجحة 
المضاطرة المرتيطة 
بالسوق 


س5 18 


النتيجة : أظهر ت النتيجة أن أهم مجالات الاستفادة من المعلومسات 

الخاصة بالتصدير تبعا لأهميتها النسبية هى: 

.١‏ تحديد حجم الطلب المتوقع للسوق احتل الأهمية الأولى بين مجالات 
الاستفادة من المعلومات الخاصة بعملية التصدير بوسط حسابى ",4 . 

؟. تليها فى الأهمية تحديد حجم الطلب الحالى فى السوق بوسط حسابى 
08 .: 

". يلى ذلك جميع البيانات الخاصة بالمنافسة وحالة المنافسة لأهميتها 
الخاصة بالنشاط التصديرى بوسط حسابى ا 

*. ويليها أيضا التعرف على سلوك العملاء بالسوق نظراً لأهميته الخاصة 
بالقرار التصديرى فى الأسواق الخارجية بوسط حسابى ؟,؛ . 
كما أظبرت أن أهم مجالات الاستفادة مسن المعلومات والتسى تعتل الأهبية 
النسيية الأتل هى : 

©. تحديد درجة المخاطرة المرتبطة بالسوق بوسط حسابى 5,” . 

5. التعرف على ظروف البيئة الخاصة بالأسواق بوسط حسابى 5,". 

جدول )١1١/1(‏ الأهمية النسبية لمجللات الاسستفادة من المعلومات 

الخاصة بعملية التصدير . 


المصدر : نتائج التحليل الاحصائى . 
أظهرت نتيجة اختبار فريدمان أن هناك دلالله معنوية بين الأهمية 
النسبية لمصادر المعلومات ومدى الاستفادة منها والخاصة بعملية النشاط 
التصديرى عند مستوى دلاله أقل من .٠.,25‏ وهذا يدل على عدم تساوى 
الأهمية النسبية أى أن هناك فروق فى الأهمية النسبية لهذه المتغيرات 
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6 ا العلومات المطلوية والخاصة بالنشاط التصديرى 
وبالشسبة للمعلومات المطلوبة والخاصة بعملية التصدير للقيام بها 
ودرجة أهميتها لقرار التصدير فقد تناولهسا السؤال السادس عشر بقائمة 
الاستقصساء وذلك للتعرف علسى المعلومات المطلوبة ومدى أهميتها 
للأسواق الخارجية والجدول التالى يوضح ذلك . 
جدول رقم )1١/5(‏ الأهسمية النسيية للمعلومات المطلوية للقيام بعملية التصدير ودرحة 


أهميتها لقرار التصدير (1) 


كبيرة جدا كبدرة متوسطة اسحددة 


“هذه () | «له() | ون © | وذنم 


معلوسات خاصة يحجم السوق 


سواء الحالى أو المتوقع 


إستيد 
الوسط الحسادبى 1 


معلومسات خاصسة بالبيئسة 


2 
الي 
- 
- 


التنافسية بالأسواق الخارحية 
معلومات خاصسة بالعبلاء 
واللتسسلوك اللسسراتى لهسم 
بالأسواق الخارجية 
معلومات خامصسة بقنوات 


التوزيع بالأسواق الخارجية 


معلومات خاصة بالشركة 


جيم 
- 


معلويات خاصسة بالبيئية 
السياسية والقائونية بالأسواق 


الدولية 


4- 
ع 


متلويات خاصة بالسسوق 


المصرى 


ااي اام 
ع 
ع 
25 
2 
ٍ- 


المصدر : نتائج التحليل الإحصائى . 
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النتيجة : أظهرت نتيجة التحليل أن : 
أكثر المعلومات المطلوبة والخاصة بعملية التصدير ودرجة أهميتها 
الخاصة بالقرار التصديرى هى . 


ا 


6 


معلومسات خاصة بحجم السوق سواء الحسالى أو المتوقع بوسط 
حسابى كك 


. معلومسات خاصة بالبيئة التنافسية بالأسواق الخارجية بوسط 


حسابى ا 


. معلومسات خاصة بالمملاء والسلوك الشرائى لهم بالأسواق 


الخارجية بوسط حسابى 4,١‏ . 


. معلومات خاصة بقنوات التوزيغ بالأسواق الخارجية بوسط 


حسابى 5 


: معلومات خاصة بالشركة بوسط حسابى 0 


كماأظهرت نتيجة التحلييسل أن المعلومات المطلوبة والأقل أهمية 
بالنسبة لقرار التصدير هى : 


6 


ا 


معلومات خاصة بالبيئة السياسية والقانونية بالأسواق الدولية 
بوسط حسابى ا 
معلومات خاصة بالسوق المصرى بوسط حسابى ا 


جدول ١1١/5١‏ ) الأسية النسبية للمكورمات المطلوبة للقيم بعملية 
التصدير ووجه أهميتها للقرار التصديرى . 


0 ٠ 


المصدر : نتائج التحليل الاحصائى . 
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ويتضح من الجدول السابق باسستخدام اختبار فريدمان أن هناك 
دلاله معنوية بين الأهمية النسبية لهذه المتغيرات عند مستوى دلاله أقل 
مك ©..,: ٠‏ وهذا يدل على أن هناك تسساوى فى الأهمية النسبية 
للمعلومات المطلوبةه للقيام بعملية التصدير ودرجة أهميتها للقرار 
التصديرى بين المتغيرات من م!:م؛ والمتمثشة فى (معلومات خاصة 
بحجم السوق سواء الحالى او المتوقع ؛ معلومات خاصة بالبيئة التنافسية 
بالأسواق الخارجية ؛ معلومات خاصة بالعملاء والسلوك الشرائى لهسم 
بالأسواق الخارجية ؛ معلومات خاصة بقنوات التوزي ع بالأسواق 
الخارجية) أى أنه لا توجد فروق فى الأهمية النسبية ممع وجود تغيرات 
بسسيطة فى متوسط الرتب لهذه المتغيرات ؛ وأيضا هناك تسساوى فى 
الأهمية النسسبية بين المتغيرات مسن مه : م>» والمتمثلة فى ( معلومات 
خاصة بالشركة ؛ معلومات خاصة بالبيية السياسسية والقانونية بالأسواق 
الدولية؛ معلومات خاصة بالسوق المصرى ) عند مستوى دلاله أقل من 
5 وبذلك لا توجد فروق فى الأهمية النسبية بينهم . 


7 مسسدى ملاءسسة المعلويات المتاحسة لانفانذ القرار الخساص 
ياختبار الأسواق التصديرية 
يلص الجدول رقم ( 4/5 )١‏ الننائج النسى توصلت إليها الدراسة فسى 


هذا المجال فقد تناولها السؤال التاسع عشر بقائمة الاستقصاء وذلك 
للتعرف على مدى ملاءمة المعلومات المتاحة لذلك . 
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جدول رقم )١15/5(‏ 


الأفميةالنسبديةلمسدى ملائيسة المعلويسات المتاحة لانخضاذ القسرار 


التنصديرى 


اكبيرة جدا كبيرة متنوسطة محددة 0 
«ن() | «نن9) | «نن © | «نه() | وريه 


المصسدر 
3 3 35 2 3 


| دقة البيانات ١‏ البيانات ١‏ لاا ١‏ اك 


توقيت توافر 7 
البيانات ب ' 
وسرعتها 


المصدر : نتائج التحليل الإحصائى . 


النتيجة : أظهرت نتيجة التحليل أن مدى ملائمة المعلومات المتاحة لاتخاذ القرار 
التصديرى وفقا لأهميتها النسبية هى 


. أن درجة كفاية المعلومات لترشيد القرار الخاص باختيار الأسواق تحتل الأهمية 
الأولى بوسط حسابى 5,” . 

؟. تليها فى الأهمية مدى دقة البيانات لدى المنظمات موضع الدراسة سواء التابعة 
لقطاع الأعمال أو القطاع الخاص لاتخاذ قرار اختيار الأسواق التصديرية 
المستهدفة بوسط حسابى ",” . 

*. يلى ذلك فى الأهمية سهولة الحصول عليها وأيضاً مدى سرعتها من حيث التوقيت 
لدى المنظمات موضع الدراسة بوسط حسابى ”,١",١‏ على التوالى . 
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وقد أكدت الباحثة هذه النتائج من خلال سؤال مفتوح أشارت نتائجه الى أن معظم 
المنظمات موضع الدراسة تعتقد بعدم كفاية المعلومات وأيضاً ارتفاع تكلفة الحصول عليها . 
مع عدم دقتها وسريتها . 


جدول (1 /)( الأهمية النسبية لمدى ملاءمة المعلومات المتاحة لاتخاذ 
القرار التصديرى . 


المصدر : نتائج التحليل الاحصائى : 


أظهرت نتيجة إختبار فريدمان أله لا توجد دلاله معنوية بين الأهمية 
النسسبية لمدى ملائمة المعلومات المتاحة لاتخاذ القرار التصديرى بين 
المتغيرات منم! :م؛ والمتمثئلة فى (درجة كفاية المعلومات لترشيد 
القرار الخاص باختيار الأسواق ؛ دقة البيانات » سهولة الحصول عليها : 
توقيت توافر البيانات وسرعتها ) عند مستوى دلاله أكبر من ه..,. وهذا 
يدل على هناك تساوى فى الأهمية النسبية بينهم . أى أن هناك لا يوجد 
فروق فى الأهمية النسبية لهذه المتغيرات . 


6 : مصادر الحصول على المعلومات 

يلخص جدول رقم )1١/5(‏ النتائج التى توصلت إليها الدراسة فى هذا المجال مصادر 
الحصول على المعلومات اللازمة لاتخاذ القرار التصديرى والتى تعتمد عليها المنظمات فى 
توفير المعلومات اللازمة لذلك فقد تناولها السؤال السابع عشر بقائمة الاستقصاء . 
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جدول رقم )1١1/5(‏ الأهمية النسبية لمصادر الحصول على المعلومات . 


أكبيرة جدا كبيرة 0 محددة مجاه 
وذن 5-5 ظ 


موي 0 


لحر 

0 ا 20 
قطاع التجارة لوزارة 

التجارة الخارجية 


المصدر : نتائج التحليل الإحصائى . 


تكرار 


النتيجة: أظهرت نتيجة التحليل أن أهم مصادر الحصول على المعلومات وفقاً لترتيب 
أهميتها النسبية هى : 


.١‏ تمثل المصادر الداخلية للمنظمات المصدر الأساسى فى توفير المعلومات اللازمة 
لاتخاذ القرار التصديرى بوسط حسابى )4,١(‏ وهذا سواء كانت المنظمات تابعة 
لقطاع الأعمال أو القطاع الخاص . 

؟. يلى ذلك فى الأهمية المراكز الاستشارية المتخصصة وأيضاً تقارير وزارة الصناعة 
والتجارة الخارجية فى الاعتماد على توفير المعلومات بوسط حسابى ”,١7‏ . 

". لا تميل المنظمات موضع الدراسة الى الاعتماد على المصادر الأخرى كمركز تنمية 
الصادرات وبنك تنمية الصادرات وقطاع التجارة لوزارة التجارة الخارجية - 


41 أ 


للحصول على المعلومات اللازمة لاتخاذ القرار التصديرى بوسط حسابى 7,؟ .5,؟ 
على التوالى ؛ والأسباب فى ذلك هو ارتفاع قيمة الخدمات التى تقدمها تلك الأجهزة. 


وعلى الرغم من انه يبدو للوهلة الأولى من النتائج السابقة أن منظمات الأعمال لديها 
جهاز متخصص لبحوث التسويق نظرا لاعتمادها على المصادر الداخلية لتوفير المعلومات 
اللازمة لاتخاذ قرار التصدير ٠‏ إلا أن النتائج الدراسة المتعلقة بهذا المجال » أثبتت أن جهاز 
بحوث التسويق نفسه فى أى منظمة قطاع أعمال / خاص لم تتعدى قوته عن ثلاثة أفراد 
وهذا يدل على أن هذه المنظمات تقوم بالتصدير من خلال الاعتماد على الوكلاء بالخارج 
لتوفير المعلومات عن هذه الأسواق . 


جدول )١17/7١‏ الأهمية النسبية لمصادر الحصول على المعلومات . 


المصدر : نتائج التحليل الاحصائى . 


ويتضصح من الجدول السابق باس تخدام اختبار فريدمان أن هناك دلاله 
معنوية بين الأهمية النسبية لهذه المتغيرات عند مستوى دلاله أقل من 
6ع وهذا يدل على أن هناك تساوى فى الأهمية اللسبية لمصادر 
الحصول على المعلومات بين المتغيرات من م١‏ : م؛ والمتمثنة فسى 
(المصددر الداخلية للمنظلمة , المراكقز الاستشارية المتخصصة ؛ تقارير 
وزارة التجارة الخارجية والصناعة » المؤسسات المالية التى تتعامل معها 
المنظمة ) أى أنه لا توجد فروق فى الأهمية النسبية ممع وجود تغيرات 
بسيطة فى متوسط الرتب » وأيضا هناك تساوى فى الأهمية النسبية بين 
المتغيرات مه :م1 والمتدئشة فى ( بنك تنمية الصددرات » قضاع التجارة 


١م‎ 


لوزارة التجارة الخارجية والصناعة ) عند مستوى دلاله أقل من ش2.,: 
وبذلك لا توجد فروق فى الأهمية النسبية بيئهم. 


نايعا : أهم أسداب معوقات صادرات الخزف والصيدى المصرى 0 
إن الهدف الخامس بهذه الدراسة هو دراسة أهم معوقات صادرات صناعة الخسزف 

والصينى المصرى ويمكن استعراض ذلك فى النقاط التالية : 

-١‏ المعوقات المرتبطة بالسياسات الاقتصادية والتجارية مثل ارتفاع الرسوم الجمركية 
والإدارية ورسوم الشحن والتفريغ . 

؟-المعوقات الإنتاجية يجب التصدى لها وإزالتها حتى تصبح صناعة الخزف والصسينى 
قادرة على المنافسة فى الأسواق العالمية وتمثلت تلك المعوقات فى إنخفاض جودة 
المنتج المصرى أمام المنتجات المثيلة فى الأسواق العالمية وأيضاً ضعف التصميمات 
وإختيار الألوان المناسبة للأذواق العالمية . 

*- المعوقات التى توثر على القدرة التنافسية للصادرات المصرية وهذا من خلال الاساءه 
للمنتج المصرى من قبل المنتجين الآخرين وأيضاً ارتفاع تكاليف الإنتاج وذلك 
لارتفاع أسعار الطاقة والمواد الخام المستخدمة فى الإنتاج . 

4- المعوقات التسويقية المتمثلة فى عدم توافر قاعدة البيانات والمعلومات عن الأسواق 
الخارجية واعتماد المنظمات بنفسها للحصول على بيانات صحيحة للتصدير مع عدم 
تعاون الجهات الحكومية فى تنمية وتنشيط المبيعات للأسواق الخارجية . 
غاشرا : التوصبات 
يهدف هذا الجزء من تقديم بعض التوصيات التى قد تساهم فى إيجاد بعسض الحلول 

والنتائج للقضاء على معوقات تنمية الصادرات وأيضا أهمية التخطيط الاستراتيجى فى ذلك 

وأيضاً ما أسفرت عنه الدراسة الميدانية من نتائج وتتمثل هذه التوصيات فيما يلى : 
أولا ؛ توضيآت خاضة بالمنطنات 

-١‏ تبنى التوجه للمنظمات محل الدراسة بوجود نظام متكامل للتخطيط الاستراتيجى 
للتسويق نظرا لمدى أهميته فى ظل الظروف البيئية الحالية وفى هذا الشأن توصى 
الباحثه بضرورة العمل على وجود نظام للتخطيط الاستراتيجى على النحو التالى . 


الأبئة إعداد الباحثة من واقع إجابات المستقصى منهم فى استمارة الاستقصاء وجميع المقسابلات 
الشخصية التى تمت مع المتخصصين فى صناعة الخزف والصينى 


-9و1- 


أ تعميق مفهوم المديرين لإطار التخطيط الاستراتيجى كمنهج وأداه لمواجهة تحديات 
المستقبل » ( وذلك من خلال تدريبهم لتنمية قدراتهم وزيادة مهاراتهم ومعرفتهم فى التعامل 
مع المشكلات الاستراتيجية ) 

ب إنشاء وحدات تنظيمية متخصصة تكون مهمتها تصميم نظام متكامل للتخطيط 
الاستراتيجى يناط بها رصد وتشخيص المشكلات الاستراتيجية على أن توفر لها الإمكانيات 
والموارد والصلاحيات والمعلومات والأفراد المؤهلين لذلك . 

ج تقوم هذه الوحدات بإعداد تصميم لنظام متكامل للتخطيط الاستراتيجى وذلك لتحديد 
الاتى : 

. الاستجابة السريعة للمشكلات‎ .١ 

؟. مدى تكامل النظام مع برامج التخطيط الاستراتيجى الأخرى داخل المنظمة . 

". مهارة استخدام قنوات الاتصال الرسمية وغير الرسمية الداخلية والخارجية 
للحصول على أكبر قدر من المعلومات لمتطلبات التخطيط الاستراتيجى . 

4. مهارة إيجاد الحلول البديلة وتقويمها . 

5. مهارة التطبيق واتخاذ القرارات الملائمة . 

؟- ضرورة إدراك المديرين على أن دخول الأسواق العالمية والاستمرار فيه يتطلب الاهتمام 
بالتوجه إلى الاهتمام باستراتيجية المنتجات » لأن المنتج هو العامل الاساسى فى زيادة 
القدرات التنافسية للمنظمات فى هذه الأسواق وذلك من خلال ما يلى : 

أ- تخطيط مزيج المنتجات المقدمة لهذه الأسواق مع استمرار عملية التقييم لاستبعاد 
المنتجات التى لم تلقى قبول لدى المستهلك الأجنبى » وهذا مقارنة بالمنتجات المنافسة 
المثيلة لها بالسوق الأجنبى . 

ب - تحديث خطوط الإنتاج تدريجيا والاهتمام بإضافة منتجات جديدة ؛. لاستخدامها كأداة 
تنافسية فى مواجهه المنافسين . 

ج- الاهتمام بجوهر الجودة للمنتجات التى تقدمها المنظمة » وهذا يعنى ضرورة تكثيف 
الجهود لتطبيق مقاييس الجودة العالمية بشكل لائق ومقبول فى الأسواق الدولية . 

5-5 إعادة النظر فى استراتيجية التقليد للمنتجات العالمية المتبعة فى المنظمات والعمل 
على التركيز على أن تكون المنظمة هى القائدة فى موديلات جديدة . 

؟- ضرورة إدراك الإدارة العليا بالمنظمات بأهمية تسهيل المعوقات التى تحد من الابتكار 
والتجديد ومن أهم هذه المعوقات . 

أ- عدم اقتناع الإدارة بأفكار المنتجات الجديدة . 


ب- عدم توافر رأس المال اللازم لذلك . 
ج- قصر دوره حياه المنتجات فى بعض الأسواق الخارجية . 
د- الخلافات فى الرأى بين مديرى التسويق ومديرى الإنتاج عند تقديم منتجات جديدة . 
وهذا يتطلب توفير الطاقة الإنتاجية الكافية لإنتاج المنتجات الجديدة وذلك على النحو 
الذى يدعم مركزها التنافسي أمام المنتجات المثيلة العالمية وبالتالى التوسع فى الإنتاج 
التصديرى لسد احتياجات التصدير . 
#- ضرورة الاهتمام بعملية إعادة هيكلة الأسواق التى تتعامل معها المنظمات فى ضوء 
النتائج التى تسفر عنها عملية التقييم بحيث يتم التركيز على مجموعة من 
الأسواق»وفى مقدمتها الأسواق العربية باعتبارها أكبر الأسواق المستوردة للخزف 
والصينى المصرى », أو يتم الانسحاب من الأسواق التى لم تعد ملاءمة للمنظمة 
التصدير إليها . أو يتم تعديل الاستراتيجية المتبعة فى هذه الأسواق ويتطلب هذا الأمر 
وجود مرونة لدى المديرين فى التحول من سوق إلى آخر حتى تحقق أهداف النشاط 
التصديرى . 
- ضرورة تطوير نظره الإدارة العليا نحو إنشاء أجهزه مستقلة لبحوث التسويق تتوافر 
لها الإمكانات المادية والبشرية التى تمكنها من تحديد وتوفير قاعدة المعلومات 
اللازمة والفعالة على أن يراعى فيها القدرة على تحليل البيانات» بما يؤدى إلى 
الارتقاء بكفاءة وظيفة البحوث والتطوير فى هذه المنظمات لابتكار منتجات جديدة 
ولمتابعة التغيرات التى تحدث فى احتياجات ورغبات المستهلك الاجنبى سواء الحالى 
أو المرتقب والتعرف على أسباب تفضيلهم لأذواق محدده ومقترحات تطويرها . 
ثانياً : توصيات عامة 
-١‏ إمكانية التنسيق بين المؤسسات المعنية بالتصدير بهدف تعظيم الاستفادة من جهودها 
لتحقيق تنمية الصادرات المصرية وبناء استراتيجية تسويقية ملائمة » ومن أهم هذه 
الاجهزه البنك المصرى لتنمية الصادرات ٠‏ قطاع التمثيل التجارى » الشركة المصرية 
لضمان الصادرات . 
والذى من الممكن أن يقوموا بدور فعال فى تنمية الصادرات عن طريق إمداد 
المصدرين بالمعلومات الأساسية عن الأسواق الخارجية مع تقديم الدراسات التسويقية الى 
يحتاج إليها المصدرء وأيضا إجراء الاتصالات مع مختلف الجهات لمحاولة إزالة القيود أو 


1 الاسم 


المشاكل التى تعترض النشاط التصديرى » مع محاولة تخفيض قيمة الخدمات المقدمة مسن 

تلك الاجهزه للمصدر المصرى وهذا لتوسيع دائرة الاستفادة منهم . 

5- تطوير نظام التعليم مع إمكانية إنشاء معهد للتعليم الفنى للخزفيات يهدف إلى رفع 
كفاءة المصممين والفنيين القائمين بالأعمال الخزفية وأيضا إفراز أفراد متخصصين 
فى فن الخزف, وبالتالى يتم من خلال التعليم بالمعهد والتدريب فيه على ابتكار 
منتجات جديدة غير تقليدية » مع استمرار عملية تطوير موديلات جديدة بصفة دائمة 
نستطيع من خلالها المنافسة أمام المصممين العالميين وبالتالى توافر ميزه تنافسية 
آخرى للخزف المصرى . 

؟- لقد لاحظت الباحثه من خلال المقابلات المتعمقة التى قامت بها للمؤسسات المعنية 
بالتصدير أنه لا توجد مؤسسة قائمة بذاتها لتسويق الصادرات المصرية على غرار . 
الشركة المصرية لضمان الصادرات وبالتالى توصى الباحثه بإنشاء شركة مساهمة 
(شركة تسويق) تقوم أساسا بتسويق المنتجات المصرية بالخارج تستطيع القيام 
بمايلى : 

أ- القيام ببحوث التسويق وتحديد الفرص المتاحة أمام المنتج المصرى . 

ب-اختيار الوكلاء المناسبين مع تقديم التسهيلات فى الاشتراك فى المعارض والأسواق 
الدولية . 

ج- الترويج للمنتجات فى الخارج مع توفير المعلومات للمصدرين بالاتفاقات الدولية 
والبرامج والتطورات الاقتصادية والتجارة العالمية وذلك لزيادة حجم الصادرات وفتح 
أسواق جديدة بالخارج . 

د- زيادة وعى المصدر المصرى بالالتزام بتطبيق المواصفات الفنية المطلوبة منه للعمل 
على المحافظة على سمعة المنتجات المصرية بالخارج . 

4- لقد لاحظت الباحئه من خلال الدراسة الميدانية التى قامت بها للمنظمات العاملة فى 
مجال الدراسة أن هذه المنظمات تقوم بإستيراد مستلزمات الديكورات وأيضاً مادة 
الجليزا''الخاصة بمنتجات الخزف والصينى ؛ وحيث أن معظم الدول المنافسة والعاملة 
فى مجال الدراسة لديها مصانع متخصصة لإنتاج هذه المستلزمات . ل ذلك توصى 
الباحثه إمكانية العمل على إقامة مصانع متخصصة فى إنتاج مستلزمات الديكور وماده 
الجليز والهدف من إقامة هذه المصانع ما يلى : 


(' )الجليز . هى المادة الزجاجية الخاصة بطلاء منتجات الخزف والصينى قبل الحريق فى الأفران . 


سا ى ‏ الأاسد 


.١‏ زيادة المنافسة للمنئج المصرى فى الأسواق الخارجية وذلك من خلال خفض 
الأسعار وبالتالى زيادة معدلات التصدير للخارج . 

؟. الاعتماد على الذوق المصرى فى اختيار مستلزمات الديكور والألوان والأشكال أيضاً 
الخاصة بها وبالتالى إضافة طابع الفن المصرى على هذه المنتجات . 
اقنراحات بحثية مستقبلية أخرى : 

.١‏ استكمال هذه الدراسة وتطبيقها على استراتيجيات عناصر المزيج التسويقى الأخرى 


ف -- ك5صن | يرا 


(التوزيع / التسعير / الترويج ). 

. دراسة العوامل التى تؤدى إلى تقويم الاستراتيجية التنافسية للصناعة المصرية . 

. أثر تحديث وتطوير نظم ووسائل التصدير على تنمية الصادرات المصرية . 

. أثر اتفاقية الكويز كمدخل جديد لاستراتيجية تنافسية للمنتج المصرى لاختراق الأسواق 
العالمية . 


+ 


ا 


جاممة ينها 
كليسة التجارة 


ود 


قسم إدارة الأعمال 
ملخص 


رسالة مقدمة للحصول على درحة الماحستير فى إدارة الأعمال 


التخطيط التسويقى الاسنرانيجى لزي المنتجات لأغراض التصدير 
بالنطبيق على صناعة الخزف والصينى فى مصر 


بحت مقدم من 


عنايات | براهيم عاشور إبراهيم 


نحت إسراف 
أ / عد اللّه أمين جماعه 
أستاذ إدارة الأعمال بكلية 
النجارة جامعة بنها 
ءلم 


دماشانن 


جامعة ينها 
كلية التجارة 
قسم إدارة الأعمال 
ملخص 
رسالة مقدمة للحصول على درحة الماحستير فى إدارة الأعمال 


التخطيط التسويقى الاسنراتيجى لمزيج المنتجات لأفراض التصدير 


بالنطييق على صناعة الخزف والصيدى فى مصر 


بحت مندم من 


عنايات إبراهيم عاشور إيراهدم 


نحت إشراف 
أ.ن / عبد الله أمين جماعه 
أستاذ إدارة الأعمال بكلية 
النجارة جامعة ينها 
.ءلم 


.١‏ مقدمة 


أصسبحت ص ناعة الخفزف والصينى المصرى من الصناعات 
الواعدة فى ميدان التججارة الدولية ونظراً لأهمية تنمية الصادرات من هذه 
المنتجات خاصة فى ظل المنافسة الشديدة التى تواجه المنتجات المصرية 
فى تلك الأسواق المستهدفة » لذلك أصصسبح اس تخدام التخطيط الاستراتيجى 
باعتباره أحد الوسائل العلمية الهامة التى تلجأ إليها المنظمات المختلفة 
من أجل إقتناص الفرص المتاحة ومحاولة تجنب التهديدات المحتملة 
وأيظينا #كليينل: القسدواك: الذاكيمنة الوتظلي الك لتكذوبنة تقباط القتوةواالشم هق ندا 
يساعدها على إيجاد استراتيجية المنتجات المناسبة والخاصة بكل سوق 
على حده حسب دراسة الأسواق المتاحة لمنظمات قضاع الدراسة وبالتالى 
تستطيع المنظمات تحقيق أهدافها المرجوة من التصدير . 


؟. مشكلة الدراسة 


فصي صوعمع نتائج الدراسة الاستطلاعية النسى فامسث دمينا الباحنة 
أمكن تحديد وصياغة المشكلة كالآتى : 


'استمرار القصور فى تحديد استراتيجيات مزيج المنتجسات مسن 
الغزف والصينى أدى إلى انخفساض معدلات التصدير ويرجع ذلك إلسى 
قصور المنظقمات محل الدراسة فى التوجه بأبعاد التخطيط التسويقى 
الاستراتيجى ' 

ومن خلل المشكلة المثاره طرحت الباحثشة بعض التساؤ لات 
والتى تطلبت الدراسة الميدانية الرد عليها وهى كالاتى : 


:١‏ هل هناك إهتمام بدور التخطيط التسويقى الاستراتيجى فى تنمية 
صناعة الخزف والصينى المصرى ؟ 


لاج لاد 


؟ :هل تسسنتطيع المنظات المنتجة للخزف والصينى أن تقوم بتحديد 
استراتيجية ملائمة لمزيج المنتجات فى هذا المجال حتى تكون قادرة على 
المنافسة فى الأسواق الدولية ؟ 


“ : كيف يمكن تطوير المنتجات لترضى إحتياجات الأسواق الدولية ؟ 


4 :ها هى أسسباب ضعف الصادرات المصرية من منتجات الخزف والصينى 
المصرى إلى الأسواق الخارجية ؟ 


ه : هل هناك دراسسات كافية للأسواق الدولية لمنتجات الخزف والصينى 
وهذا لزيادة معدلات ثنمية الصادرات المصربة ؟ 


". فروص الدراسة : 


تمست صياغة فروض الدراسة فى ضوء الدراسات السابقة وفى 
ضوء الدراسة الاستطلاعية وأهداف الدراسة وأشتملت فروض الدراسة 
على الفروض التالية : 


"/ : الفرض الأول 


للاتوجد علاقة ذات دلالة معنوية بين التخخيط التسويقى 
الاستراتيجي لمزيج المنتجات وبين زيادة معدل صادرات منتجات الخزف 
والصيني . 

”/»: الفرض الثاني 


لا توجد علاقة ذات دلالة معنوية بين تحديد اسستراتيجية التصدير 
لمنتجات الخزف والصيني وبين تلبية احتياجات الأسواق المستهدفة من 
هذه المنتجات . 


د ما 


"”/7٠‏ : الفرض الثالت 


لا توجسد علاقة ذات دلاله معنوية بين عدم وجود دراسات تسويقية . 
للأسواق التصديرية المستهدفة وبين انخفاض حججم الصادرات مسن منتجات 
الخزف والصينى. 


ع. أشداف الدراسسية 

١‏ - التصعطرف على مسدى إمكالنية تطبيق مفهوم التتخطغيط التنسويقى 
الاستراتيجى فى منظمات قطاع الدراسة من خلال : 

أ - التوصل إلى أهم عناصر البيئة الخارجية لمعرفة مدى تأثير تلسك 
العخاصر على تئمية صادرات منتجات الخزف والصينى . 

ب- التوصل إللسى أهم عناصر البيئة الداخلية لمعرفسة مدى تأثير تلك 
العناصر على تنمية صادرات منتجات الخزف والصينى . 

ج- الكشف عن البيئة الخارجية للمنظات لمعرفة الفرص التسويقية 
ظ المتاحة والتهديدات / القيود التى تواجه تلك المنظلمات فى الأسسواق 
التصديرية المستهدفة . 

د - توصيف عناصر البيئة الداخلية لمنظلمات مثتجات الفزف والصينى 
وذلك للتعرف على نقاط القوة والضعف لتلك المنظمات . 

؟ - تحديد أهم المعوقات التصديرية التسى تواجه صناعة الخزف والصينى 
المصرى . 


* - توصسيف استراتيجية منتهات الخزف والصينى والتى تس تخدمها هذه 
المنظمات لدخول الأسواق الخارجية . 


؛ - تقديم بعص المقترحات اللازنمة لعلاج معوقات تنمية صادرات منتجات 
الخذزف والصينى إلى الأسواق الخارجية . 


سد وى باس 


ه. ننائج الدراسة : 


توصلت الدراسة إلى النتائج التالية : 
أولا: أهم أسباب معوقات صادرات صناعة الخزف والصدينى كما لى : 
١‏ - المعوقات المرتبطة بالسياسات الاقتصادية والتجارية مثل أرتفاع 
الرسوم الجمركية والإدارية ورسوم الشحن والتفريغ . 


؟ - المعوقات الإنتاجية والتى يجب التصدى لها لعلاجها حتى تصبح 
صناعة الخزف والصيئى قادرة على المنافسة فى الأسواق الخارجية 
وتمثلت فى إنخفاض جودة المنتج المصرى أمسام المنتجهات المثيلة لها فسى 
الأسواق الخارجية وأيضصا ضف التصمميمات وإختيار الألوان المناسبة 
للأذواق الخارجية . 


* - المعوقات التنى تؤثر على القدرة التنافسية للصادرات المصرية وهذا 
من خلال الاساءه للمنتج المصرى من قبل المنتجين الآخرين وأيضاً 
أرتفاع تك اليف الإنتساج وذلك لارتفاع أسسعار الطاقة والمواد الخسام 
المستخدمة فى الإنتاج . 


4 -المعوقتت التسويقية والمندثئلة فى عدم توفر قاعدهدة البيانسسات 
والمعلومات عن الأسواق الخارجية وإعتماد المنقمات على جهودها 
الذاتية للحمصول على بيانات صحيحة للتصدير ممع عسدم تعاون الجهات 
الحكومية والخاصة بالنشاط التصديرى فى ذلسك مع أرتفاع تكاليف 
الخدمات المقدمة لهم من هذه الجهات الحكومية وبالتالى عدم تعاونهم فى 
تنمية وتنشيط المبيعات للأسواق الخارجية . 


إلى الأسم 


ثانيا : ملخص نتائج الفروض : 
-١‏ نتائج الفرض الأول : 


الننيجة : هناك علاقة ذات دلاله معنوية بين التخخضيط التسويقى 
الاسستراتيجى وبين إنخفاض معدلات التصدير لمنتجات الخفزف والصينى 
المصرى . وهكذا فقد تقرر رفض فرض العدم وقبول الفرض البديل وهذا 
مسن حيث عدم إهتسام المنظلمات موضع الدراسة بأهمية دور التخطيط 
التسويقى الاسستراتيجى كأحد الركائز الأساسية لإسستمرار المنظمات فى 
دخول الأسواق العالمية خاصة فى ظل المنافسسة الشديدة لتلك الأسواق 
وبالتالى إنخفاض حجم الصادرات بها . 


؟- نتائج الفرض التانى : 


الننيجة : هناك علاقة ذات دلاله معنوية بين تحديد استراتيجية 
المننجهات فى المنظمات لصناعة الخزف والصينى وبين تلبية إحتياجات 
الأسواق المسستهدفة من هذه المنتجات »؛ ولذلك فقد تقرر رفض الفرض 
العدم وقبول الفرض البديل وذلك من حيث عدم إهتمام المنظمات بتجديد 
وتطوير المنتجسات وعدم دراسة الأسواق لمعرفة احتياجاتها وبالتسالى عدم 
إختيار الاستراتيجية الملائمة لذلك . 


وأيضا عدم الاهتمام بإمكانية مشاركة الفنيين والمتخصصين 
للاستفادة منهم فى إتخاذ قرارات التطوير والتعديل لتلك الاستراتيجية 
وبالتالى إنخفاض معدلات التصدير . 


"' - نتنائج الفرض الدالت : 
الشيجة :هناك علاقة ذات دلاله معنوية بين تدنى حجسم الصادرات 


من منتجات الخكزف والصينى وبين مدى الاستقفادة مسن المعلومسات 
التصديرية » وكذلك أظهرت نتيجة الاختبار أله لا توجد علاقة ذات دلاله 


ا ان 


معنوية بين إنخفاض معدلات التصدير وبين مدى توافر المعلومات اللازمة 
لهذا النشاط التصديرى ؛: كما أسفرت عسن عدم وجود علاقة ذات دلائه 
معنوية بين إنخفاض حجم الصادرات وبين مسدى درجة توافر هذه 
المعلومات المتاحة لدى المنظمات عند إختيار الأسواق التصديرية؛ء ومن 
ثم تقفرر عدم قبول فسرض العدم قبولاً جزئياً وقبول الفرض البديل قبولاً 


1. توصبات الدراسة 
أولاً : التوصيات الخاصة بالمنظمات , 


- تبنى التوجه للمنظمات محل الدراسة بوجود نظام متكامل للتخطيط الاستراتيجى 
للتسويق نظرا لمدى أهميته فى ظل الظروف البيئية الحالية وفى هذا الشسأن توصى 

الباحثة بضرورة العمل على وجود نظام للتخطيط الاستراتيجى على النحو التالى . 

أ تعميق مفهوم المديرين لإطار التخطيط الاستراتيجى كمنهج وأداه لمواجهة تحديات 
المستقبل » ( وذلك من خلال تدريبهم لتنمية قدراتهم وزيادة مهاراتهم ومعرفتهم فى 
التعامل مع المشكلات الاستراتيجية ) 

2ب ب يي ا 
الاستراتيجى يناط بها رصد وتشخيص المشكلات الاستراتيجية على أن توفر لها 
الكت رجور والمتلام اك لسو انه المؤهلين لذلك . 

جتقوم هذه الوحدات بإعداد تصميم لنظام متكامل للتخطيط الاستراتيجى وذلك لتحديد 

د 

. الاستجابة السريعة للمشكلات‎ .١ 

؟. مدى تكامل النظام مع برامج التخطيط الاستراتيجى الأخرى داخل المنظمة . 

". مهارة استخدام قنوات الاتصال الرسمية وغير الرسمية الداخلية والخارجية 
للحصول على أكبر قدر من المعلومات لمتطلبات التخطيط الاستراتيجى . 

4. مهارة إيجاد الحلول البديلة وتقويمها . 

5. مهارة التطبيق واتخاذ القرارات الملائمة . 


-_- ااه 


؟- ضرورة إدراك المديرين على أن دخول الأسواق العالمية والاستمرار فيه يتطلب 
الاهتمام بالتوجه إلى الاهتمام باستراتيجية المنتجات , لأن المنتج هو العامل الاساسسى 
فى زيادة القدرات التنافسية للمنظمات فى هذه الأسواق وذلك من خلال ما يلى : 

أ- تخطيط مزيج المنتجات المقدمة لهذه الأسواق مع استمرار عملية التقييم لاستبعاد 
المنتجات التى لم تلقى قبول لدى المستهلك الأجنبى : وهذا مقارئة بالمنتجات المنافسة 
المثيلة لها بالسوق الأجنبى . 

ب-تحديث خطوط الإنتاج تدريجيا والاهتمام بإضافة منتجات جديدة ؛ لاستخدامها كأداة 
ج- الاهتمام بجوهر الجودة للمنتجات التى تقدمها المنظمة » وهذا يعنى ضرورة تكثيف 
الجهود لتطبيق مقاييس الجودة العالمية بشكل لائق ومقبول فى الأسواق الدولية . 
إعادة النقر فى استراتيجية التقليد للمنتجات العالمية المتبعة فسى 
المنظمات والعمل على التركيز على أن تكون المنظمة هى القائدة فسى 
موديلات جديدة . 


؟- ضرورة إدراك الإدارة العليا بالمنظمات بأهمية تسهيل المعوقات التى تحد من الابتكار 
والتجديد ومن أهم هذه المعوقات 
أ- عدم اقتناع الإدارة بأفكار المنتجات الجديدة . 
ب- عدم توافر رأس المال اللازم لذلك . 
ج- قصر دوره حياه المنتجات فى الأسواق . 
د- الخلافات بين إدارة التسويق وإدارة الإنتاج عند تقديم منتجات جديدة . 


وهذا يتطلب توفير الطاقة الإنتاجية الكافية لإنتاج المنتجهات 
الجديدة وذلك على النحو الذى يدعم مركزها التنافسي أمام المنتجات 
المثيلنة العالمية وبالتالى التوسع فى الإنتاج التصديرى لسد احتياجهات 
التصدير . 


م 


4 - ضرورة الاهتمام بعملية إعادة هيكلة الأسواق التى تتعامل معها المنظمات فى ضوء 
النتائج التى تسفر عنها عملية التقييم بحيث يتم التركيز على مجموعة من الأسواق»وفى 
مقدمتها الأسواق العربية باعتبارها أكبر الأسواق المستوردة للخزف والصينى المصرى, 
أو يتم الانسحاب من الأسواق التى لم تعد ملاءمة للمنظمة التصدير إليها أو يتم تعديل 


الل 


الاستراتيجية المتبعة فى هذه الأسواق ويتطلب هذا الأمر وجود مرونة لدى المديرين فى 
التحول من سوق إلى آخر حتى تحقق أهداف النشاط التصديرى . 

- ضرورة تطوير نظره الإدارة العليا نحو إنشاء أجهزه مستقلة لبحوث التسويق تتوافر 
لها الإمكانات المادية والبشرية التى تمكنها من تحديد وتوفير قاعدة المعلومات اللازمة 
والفعالة على أن يراعى فيها القدرة على تحليل البياناتء بما يوّدى إلى الارتقاء بكفاءة 
وظيفة البحوث والتطوير فى هذه المنظمات لابتكار منتجات جديدة ولمتابعة التغيرات 
التى تحدث فى احتياجات ورغبات المستهلك الاجنبى سواء الحالى أو المرتقب والتعرف 
على أسباب تفضيلهم لأذواق محدده ومقترحات تطويرها . 


ثانناً: النوصيات العامة 


١‏ - إمكانية التنسيق بين المؤسسات المعنية بالتصدير بهدف تعظيم الاستفادة من جهودها 
لتحقيق تنمية الصادرات المصرية وبناء استراتيجية تسويقية ملائمة . ومن أهم هذه 
الاجهزه البنك المصرى لتنمية الصادرات ؛ قطاع التمثيل التجارى ٠‏ الشركة المصرية 
لضمان الصادرات . 
والذى من الممكن أن يقوموا بدور فعال فى تنمية الصادرات عن طريق إمداد 

المصدرين بالمعلومات الأساسية عن الأسواق الخارجية مع تقديم الدراسات التسويقية التسى 

يحتاج إليها المصدر وأيضا إجراء الاتصالات مع مختلف الجهات لمحاولة إزالة القيود أو 
المشاكل التى تعترض النشاط التصديرى مع محاولة تخفيض قيمة الخدمات المقدمة من تلك 

الاجهزه . للمصدر المصرى وهذا لتوسيع دائرة الاستفادة منهم . 

١"-تطوير‏ نظام التعليم مع إمكانية إنشاء معهد للتعليم الفنى للخزفيات يهدف إلى رفع كفاءة 
المصممين والفنيين القائمين بالأعمال الخزفية وأيضا إفراز أفراد متخصصين فى فن 
الخزف »٠‏ وبالتالى يتم من خلال التعليم بالمعهد والتدريب فيه على ابتكار منتجات 
جديدة غير تقليدية مع استمرار عملية تطوير موديلات جديدة بصفة دائمة نستطيع من 
خلالها المنافسة أمام المصممين العالميين وبالتالى تواجد ميزه تنافسية أخرى للخزف 
المسدد م .: 

؟- لقد لاحظت الباحثة من خلال المقابلات المتعمقة التى قامت بها للمؤسسات المعنية 
بالتصدير أنه لا توجد مؤسسة قائمة بذاتها لتسويق الصادرات المصرية على غرار 
الشركة المصرية لضمان الصادرات وبالتالى توصى الباحثة بإنشاء شركة مساهمة 


11ت 


( شركة تسويق ) تقوم أساسا بتسويق المنتجات المصرية بالخارج تستطيع القيام بما 
يلى . 

أ- القيام ببحوث التسويق وتحديد الفرص المتاحة أمام المنتج المصرى . 

ب-اختيار الوكلاء المناسبين مع تقديم التسهيلات فى الاشتراك فى المعارض والأسواق 
الدولية . 

ج- الترويج للمنتجات فى الخارج مع توفير المعلومات للمصدرين بالاتفاقات الدولية 
والبرامج والتطورات الاقتصادية والتجارة العالمية وذلك لزيادة حجم الصادرات وفتح 
أسواق جديدة بالخارج . 

د- زيادة وعى المصدر المصرى بالالتزام بتطبيق المواصفات الفنية المطلوبة منه للعمل 
على المحافظة على سمعة المنتجات المصرية بالخارج . 

؛ - لقد لاحظت الباحثة من خلال الدراسة الميدانية التى قامت بها للمنظمات العاملة فسى 
مجال الدراسة ٠‏ أن هذه المنظمات تقوم بإستيراد مستلزمات الديكورات وأيضاً مادة 
الجليز(!) الخاصة بمنتجات الخزف والصينى . وحيث أن معظم الدول المنافسة 
والعاملة فى مجال الدراسة لديها مصانع متخصصة لإنتاج هذه المواد ٠‏ لذلك توصى 
الباحثة إمكانية العمل على إقامة مصانع متخصصة فى إنتاج مستلزمات الديكور وماده 
الجليز والهدف من إقامة هذه المصائع ما يلى : 
.١‏ زيادة المنافسة للمنتج المصرى فى الأسواق الخارجية وذلك من خلال خفض 
الأسعار وبالتالى زيادة معدلات التصدير للخارج . 
؟. الاعتماد على الذوق المصرى فى اختيار مستلزمات الديكور والألوان والأشكال 
أيضا الخاصة بها وبالتالى إضافة طابع الفن المصرى على هذه المنتجات . 


() الجليز . هى المادة الزجاجية الخاصة بطلاء منتجات الخزف والصينى قبل الحريق 
فى الأفران . 


ام 


أولا:مراجع باللفة العربية 
)١‏ الكتب : 


.١‏ أحمد إبراهيم عبد الهادى » إدارة الإنتتاج والعمليات والتكنولوجيا ء 
الطبعة السادسة » القاهرة » تاريخ النشر غير مبين . 
؟. أحمد سيد مصطفى ؛ تحصديات العولمة والتخطيط الاستراتيجى '" 
رؤية المدير القرن الحادى والعشرون ؛» القاهرة » .١5595‏ 
". أحمد محمد عبد الله » الففر الإدارى المعاصر ء مكتبة كلية التجارة 
٠‏ جامعة عين شمس القاهرة » .1١1599‏ 
4؛. أحمد ماهر ,ء دليل المديرين خطوة بخطوة فى الإدارة الإستراتيجية: 
الدار الجامعية ,» 1595. 
.. إسماعيل محمد السيد ء الإدارة الاستراتيجية » الإاسكندرية » مركقز 
التنمية الإدارية » /1955. 
؟. توفيق محمد عبد المحسن ؛ التسويق وتدعيم القدرة التنافمية 
للتصديرء دار النشر غير مبينه » القاهرة » 1991. 
:. جازية صلاح الدين زعتر ؛ أصول التنظيم والإدارة؛ دار النشر غير 
مببنه » القاهرة » .١591/‏ 
/. حامد رمضان بدرء الإدارة الاستراتيجية . دار النهضة العربية:؛ 
ظ القاهرة 2» 991١ا.‏ 
8. حسن محمد خير الدين ؛ الأصول العلمية للإعلان » مكتبة كلية 
التجارة » جامعة عبن شمسء القاهرة » ١55٠©‏ . 
.٠١‏ صديق محمد عفيفى » التسويق الدولى " نظم التصدير والاإستيراد". 
القاهرة » مكتبة غريب » ١581‏ . 
.١١‏ عسادل المهسهشدى + التسسويق الخسارجى وتحسدديات المنافسسة الدذولية + 
مكتبة كلية التجارة » جامعة حلوان » ١551‏ . 
؟ . عبد الله أمين جماعة .أصول الإدارة " مبادئ وأسس علمية" , دار 
النشر غبر مبينه »القاهرة 2» ؟"١١١.‏ 
٠ 0‏ إدارة نشم التسويق ومهارات البييع.ء دار 
النشر غير مبينه »القاهرة 2 5١٠٠٠١‏ . 


994 - 


٠ 14‏ إدارة الإتتاج والعمليات فى المنظمات 
الصناعية والخدمية » شركة ناس للطباعة: القاهرة » 7٠٠١#‏ . 

©. عبد السلام أبسو قحف » سياسات الأعمال والممارسات الإدارية فسى 
المنظضسمات الصناعية والتجارية ؛ الإسكندرية » مؤسة شباب 
الجامعة,» ١589‏ . 

5 لل سس سساء التسويق وجهة نظر معاصرة »: الإاسكندرية 
مكتبة ومطبعة الإشعاع الفنية » تاريخ النشر غير مبين. ظ 

.١7‏ عبد الفتاح مص طفى الشربينى ؛. أساسيات التسويق ؛ دار النشاسر 
غير مبينة» القاهرة » ١5997‏ . 


7. عبد الحميد عبد الفتاح المغربىء الإدارة الاستراتيجية لمواجهة 
تحديات القرن "١‏ » دار النشر غير مبينة؛ القاهرة » ١5/5‏ . 

48. عبيد محمد عنان » عايدة نخلة , التسويق ؛ دار النشر غير مبينة:؛ 
القاهرة 2 5٠١‏ . 

.٠:‏ عبيد محمد عنان؛ أحمد محمد عبد الله » مقدمة فى التسويق 
المعاصر ؛ مكتبة كلية التجسارة » جامعهة عسين شمسء القاهرة . 
05١‏ . 

."١‏ عبد الغنى النبوى الشال ؛ فن الخفزف » القاهرة » مكتبة كلية 
التجارة » جامعة حلوان » تاريخ النشر غير مبينة . 

5. عايدة سيد خطاب ؛» التخطيط الاسننتراتيجى »؛ دار النشر غير مبينة 2 
القاهرة) .5٠١4‏ 

#الأى حيسم + الإذازة والتخطيسنيط الابتسستز اتيهن فعدئن لطبسضاع 
الأعمال والخدمات ؛ سياسات إدارية ,ء القاهرة ء دار الفكقر العربى . 
86 . 

4". عمرو حسن خيسر الدين »؛ التسويق " المفاهيم والاستراتيجيات . 
مكتبة كلية التجارة » جامعة عين شمس. القاهرة » 75٠١1‏ . 

ه". فريد راغب النجار » منظومات تكنولوجيا السلوكيات الاقتصددية » 
دار النشر غير مبينة » القاهرة,» 1595. 

5 قشو او ممتتظقى :مخييز كر التفيددين و المسيير إن ؟علميمه وفليب دان 
النهضة العربية » القاهرة. ١5814‏ . 


الا 


1 محى الدين عباس الأزهرى ؛ بحوث التسويق علم وفن ., دار الفكر 
العربىء القاهرة » ١551‏ . 

٠ . 8‏ التسويق الفعهال ' مبادئ وتخططط " » دار 
الفكر العربى » القاهرة,» 1556 . 

6. محمد رمضان زهو ., ماهية إدارة الجودة الشاملة ؛ دار النتشر غير 
مبينة » القاهرة, ١٠؟.‏ 


.٠‏ محمد محمد إبراهيم » ثاببت عبد الرحمن إدريسس ؛ المدخل الحديث 
فى إدارة التسويق . شسبين الكوم . الولاء للطباعة والتوزيع, 
5 . 

١"؟.‏ محمد رشد الحملاوى . دليل المديرين فى التخطيط الاستراتيجى . 
مكتبة كلية التجارة » جامعة عين شمسء القاهرة » ١59‏ . 

٠ 0‏ التخطيط الاستراتيجى » مكتبة كلية التجارة 
٠‏ جامعة عين شمس.ء القاهرة » ١99١‏ . 

؟". مصطفى محمود حسن هلل ؛ التسويق الدولى » دار الثقافة 
العربية » القاهرة, .١551١‏ 

4. محمد المحمدى الماضى ؛ أسامة حمزة جعفر »ء إدارة التسويق 
الدولى » دار الثقافة العربية؛ القاهرة » ١557‏ . 

©". محمد سالم ؛ الإدارة المعاصرة . مكتبة كلية التجارة » جامعة عين 
شمس . القاهرة: تاريخ النشر غير مبينة . 

1". محمد بكرى عبد العليم ؛ محمد رمضان زهو .» إدارة فعاليات 
التسويق ' مدخل للتكيف مع القرن الحادى ولعشرين " » شركة ناس 
للطباعة؛ القاهرة , 7١.1‏ . 

30. منئير محمود سالم ؛ شوقى حسين عبد الله » بحوث فى تحليل 
المشنروعات وأساسيات تستير المنتجهات » دار النهضة العربيةة, 
القاهرة ١‏ تاريخ النشر غير مبينة . 


ب١4‎ 


0 الرسائل العلمية : 


.١‏ السيد محمود سماحة , التخطسيط الاسستراتيجى للإنتتاج كمدخل لرفع 
كفاءة وفعالية القطاع العام الصناعى . رسالة دكتوراه غير منشورة 
٠‏ كلية التجارة » جامعة عين شمس . .١594‏ 

؟". أمانى درويش عثمان ء التخطيط للموارد البشرية ؛ أنماطه وتأثيره 
علسى كفاءة وفعالية صناعة الغزل والنسيج .» رسالة دكتوراه غير 
منشورة » كلية التجارة » جامعة عين شمس » 159517. 

*. ألفيا حسين محمود ؛ استخدام دورة حياة المنتج فى تصميم 
استراتيجيات وتصدير الملابس الجاهزة المصرية » رسسالة دكتوراه 
غير منشورة » كلية التجارة » جامعة عين شمس ؛ ١955‏ . 

4. إيناس سسامى حسسين العشسرى ؛ نحو استراتيجية فاعلة لشركات 
التصدير لدخول الأسواق الإفريقية , المسؤتمر السنوى الرابع ؛» كلية 
التجارة » جامعة الزقازيق » فرع بنها . 7٠١“‏ . ظ 

©. حسن على كاملل حسن ؛ دور التخطيط الاستراتيجى للتسسويق فسى 
تنمية صناعة البرمجيات فى مصر ؛ رسالة ماجستير غير منشورة : 
كلية التجارة » جامعة عين شمس ؛ 7٠١1١‏ . 

5. حسسن محمد الجندى » تأثير المعلومات التسويقية على تنمية القدرة 
التصديرية لشركات القضاع العام الصناعى » رسالة دكتوراه غير 
منشورة ؛ كلية التجارة » جامعة عين شمس » ١557‏ . 

. خليل إبراهيم حسن ؛ التخطيط الاسستراتيجى كمدخل للتطوير الشامل 
فى قطاع الصناعات الغذائية . رسالة ماجستير غير منشورة »؛ كلية 
التجارة » جامعة حلوان » 5٠٠١‏ , 

/. رشا حسين مصطفى . قياس رضاء العمسلاء عند جودة السلع 
الإستهلاكية المعمرة بالتطبيق على شركات القضاع العام » رسالة 
ماجسنير غيير منشورة ؛ كليسة التجارة » جامعة عين شمس . 
18 . 

5. زهير حسن ثابت ؛ التخطيط الاستراتيجى للشسويق كمدخل لتنمية 
الصسادرات المصرية من السلع المصنعة » رسالة دكتوراه غيير 

منشورة, كلية التجارة » جامعة عين شمس » ١584‏ . 


- 5١ 1/ 


.١1 


7 


1 


.١ 6 


.١5 


.١ا/‎ 


بمصر تجربة الغغزل والنسيج » رسالة دكتوراه غير منشورة » مكتبة 
كلية التجارة » جامعة بنها » ١557‏ . 

عمر على رمزى . تير العولمة على اسسنراتيجيات التسويق 
لصدادرات الملابس الجاهزة . رسالة ماجستير ؛ كلية التجارة . 
جامعة عين شمس . 7١٠١١‏ . 

لطفى السيد أحمد البرى » تأثير نظم المعلومات التسويقية على تقديم 
منتجات جديسدة وانتشارها بالتطبيق على شركات الصناعات الغذائية 
المصرية » كلية التجارة » جامعة عين شمس . ١551‏ . 


. محمد حسن توفيق ؛ تقييم الأداع لدور الهيئات الخاصة العاملة فسى 


مجال تنمية الصادرات الصناعية » رسالة دكتوراه غير منشورة ,2 
كلية التجارة » جامعة الزقازيق » 7٠٠١‏ . 

محمود رجب زقزوق محمسود ؛ التخطيط الاستراتيجى للتسويق 
كمدخل لتعظيم قيمة المنشأة ؛ دراسة تطبيقية » رسالة ماجستير غير 
منشورة » كلية التجارة » جامعة عين شمس » 7٠١7‏ . 

محمد فريد الصحن ؛ تقييم الاسسنتراتيجيات التسويقية للمنتجمات 
الجديدة فى قطاع المنظمات الصناعية بجمهورية مصر العربية غ, 
رسالة ماجستير غير منشورة ؛ كلية التجارة » جامعة الإسكندرية » 
موأ ., 

مها محمود طلعت مصطفى ؛ أشثر معوقات البحوث والتطوير على 
تتبيئطة متتناعة لصون 4 1 رمي ميد انسيية ازسيمالة عستي عضي 
منشورة . كلية التجارة » جامعة عين شمس »2 ٠٠٠١‏ 

ههبة فؤد على إسماعيل . سياسات اختيارات وتقييم الأسواق 
التصديرية بالتطبيق على قطاع الملابس الجاهزة » رسالة ماجستير 
غير منشورة » كلية التجارة » جامعة القاهرة » ١95914‏ . 


0 ا ا 


( الدوريات والأبحاث المنشورة 


: أحمد سيد مصطفى ٠‏ الداءٍ والدواء: نمسوذج عملى لتصدير فاعل بحث 


منشور بالمؤتمر الرابع » كلية التجارة » جامعة الزقازيق » فرع بنها 
إبريل ,2 5٠١‏ . 


. أحمد إسماعيل الصهبان » المشاكل والمعوقات التسويقية التسى تواجه 


تنمية الصددرات الصناعية المصرية » بحسث منشور بالمؤتمر الرابسع. 
كلية التجارة » جامعة الزقازيق فرع بنها , إبريل ٠٠١1‏ : 


: إكرام عبد الفضلى محمد .ء استراتيجيات المنافسة الدولية ء كتساب 


الأهرام الاقتصادى ؛» العدد ؟١١‏ » مايو 1951 . 


. البنك المركزى المصرى ؛ دور القتضاع الخفاص فى التدمية الاقتصادية 


فحن فصسسيق 3 المجلة الاقتصادية + العتحدد الرابع : المجلد النانث 
والثلاثون» القاهرة 2 1557. 


. جلال الشافعى ؛ دور الضرائب فى تنمية الصادرات المصرية 


وتشجيع مقوماتها » بحث منشور فى كتب المؤتمر الرابع ء كلية 
التجارة » جامعة الزقازيق ١‏ فرع بنها » ابريل ؟ 3:9 . 


. حسن أحمد توفيق ٠‏ التجارة الخارجية » دراسة تطبيقية:؛ دار النهضصة 


العربية, القاهرة » ١9585‏ . 


. حسسين محمد صلالح ؛ تطور الصادرات السلعية المصرية وتحليسل 


العوامل المسئولة عنها وسياسات تنميتها ؛ دراسة تطبيقية ؛ معهد 
التخطيط القومى ٠‏ القاهرة؛ ابريل 195 . 


. سامى عفيفى حاتم » تسويق الصادرات المصرية » العقبات وكيفية 


مواجهتها » كتاب الأهرام الاقتصادى ؛ العدد ١١١‏ » يناير ١59/7‏ . 


' صالح محمد سلطان ؛ التسويق الدولى ونظام الحودة © .تحمث متشسون 


بمؤتمر التسويق الدولى ٠‏ أكاديمية السسادات للطفوم الإدارية.ء 
01 


. طويارة خسشدة عايدين ؛ الصادرات المصرية مشكلات داخلية وتحديات 


خارجية . بحث منشور فى كتاب المؤتمر الرابع . كلية التجارة . 
جامعة الزقازيق » فرع بنها ؛ ابريل 75٠١"‏ . 


519 - 


د" 


.١8 


قصضاع الأعمال المصرى . مجلة أفاق اقتصادية ؛ كلية التجارة غ: 


«٠ 


جامعة المنوفية 2 العدد الثانى , 45 ب 


ش عبد العزيز مصطفى أبو نبعة: تطوير المنتجات " الاسستراتيجيات 


والأساليب العلمية ". مجلة فاق اقتصادية . اتحصاد غرف التجارة 
والصناعة ؛ دولة الإمارات العربية . المجلسد ١.6‏ عالعطدد 5ه ,2 
14 . 


: عبد المطلب عبد الحميد » استراتيجية تنمية الصادرات المصسرية فسى 


ظسل برنامج الإصلاح الاقتصادى .أكاديمية الساددات للعلوم الإدارية , 
مركز البحوث ٠‏ إدارة الإستثمار والتصدير وأهم تحديات القرن القادم 
»٠‏ المؤتمر الثانى ؛ أكتوبر » ١595‏ . 

٠الية‏ تعامل القيدادات الإدارية مع 
التصولات الاقتتصادية للقرن الحادى والعشرين ؛ بحث منشضور 
بالمؤتمر الثانى ٠‏ أكاديمية السادات للعلوم الإدارية » ١5957‏ . 


. عبد الرحمن محمود عليان ؛ دراسة تحليلية لمعايير تقييم المعلوسسات 


وقنوات الحصول عليها , المجلة العلمية للاقتصاد والتجارة » كليسة 
التجارة » جامعة عين شمس ؛ العدد الثانى ؛ 49ا! . 


٠‏ عمصسزق التقى .ء الصادرات المصرية فى مرحلة التحصول والبناء 


الاقتصادى والجات . مجلة البحوث الإدارية ؛ أكاديمية السادات 
للعلوم الإدارية » العدد الثانى » ابريل .١5957‏ 

عايدة نخلة رزق الله » دور البيانات الالكترونية فى تحسين البحوث 
التسويقية » بحث منشور بالمؤتمر العمفى السنوى الثانى , 
الاتجاهات الحديئة فى إدارة الأعمال ؛ كلية التجارة » جامعة عسين 
شمس » ابريل .7٠٠١‏ 

فريدراغب النجار » ورق عمل فنية حول تجاه نموذج للتصدير 
الإيتهقارى مراجعة وتقييم آليات التصدير غير المباشر ؛ بحث منشور 
بالمؤتمر السنوى الرابع ء كلية التجارة . جامعة الزقازيق »فرع 
بنهاء ابريل 7٠١‏ . 


ا 


.15 


.١ ١ 


.7 7 


ا" 


: مبروك الهوارى الصراع بين إدارة النسويق وإدارة الإنتاج 


بالمنشأة » بحث منشور بمجلة الدراسات المالية والتجارية . كلية 
التصارة ؛ بنسى سويف ؛ جامعة القاهرة ؛ العدد الأول » مسسارس 
3. 


ودوره فى تحسين الممارسة الإدارية فى منظمات الأعمال ؛. بحث 
منشور بمجلة المحاسبين لإدارة والتأمين » العدد الثانى والثلاشون؛ 
القاهرة » سنة النشر غير مبينة . 

نجحوى على خشبة » القضاع الخاص وتنمية الصادرات الصناعية 
المصرية » بحث منشور بمجلة مصر المعاصصرة ؛ مجلة ربع سنوية : 
يناير وابريل » ١5/85‏ . 

نبوية الجندى , دراسة الأسواق للملابس الجساهزة فى الخفارج 
وإمكانئية تنمية الصادرات المصرية ' هيئة التمثيل التجارى " دراسة 
تطبيقية » القاهرة » ١5/71‏ . 

نادية حمدى صالح . تقويم الاستراتيجية التنافسية لصناعة الغفاز 
الطبيععى فى مصر ؛ دراسة نظرية ميدانية . بحث منشور بمجلة 
البحوث الإدارية:؛ أكاديمية الساددات للعلوم الإدارية . العدد الثانى : 
يناير 1595 . 

هناء خير الدين . هدى السسيد » الاثار المحتملة للاتفاق بين مصر 
والاتحاد الأوربى على صناعة المنسوجات والملابسس الجاهزة فى 
مصرء القاهرة ,» /ا59١‏ . 


ع( التقارير والدشرات : 


1 


.5 


البنك الدولى ؛ تفريسر التدمبية فى العالم » الطبعة العربية . واشنطن 
4 , ظ 

اتحاد الصناعات المصرية ؛ مركز المعلومات » تحفيسز الصسادرات 
المصرية » نوفمبر 19914 . 


اي 


؟. الجهنيز المركزى للتنضيم والإدارة » الإدارة المركزية للبحصوث : 
المشاكل التنظيمية والإدارية التنى تحصد من كفاءة وفاعلية عمليات 
التصدير فى مصر », القاهرة » يونيه » .١99©‏ 

4. البنك الدولى . إمكانيات تطصوير إنتساج وتصدير منتجات الفزل 
والنسيج؛ دراسة بشأن تنمية الصسادرات المصرية : الجزء الثالث : 
القاهرة . 1١15/8١‏ . 

.. صندوق النقد الدولى ؛ آفاق الاقتصاد العالمى » تقرير أعده خبراء 
صندوق النقد الدولى » مايو ١551‏ . 

5. وزارة التجارة الخارجية » مكتب التمثيل التجارى ؛ دراسة تسويقية 
فى الأسواق الهولندية , ؟١٠؟‏ . 

واكرابةغ خكينتحةه 


تسويقية فى الأسواق الهندية » 7٠١7‏ . 
“ل سبي 1ه 


تسويقية فى الأسواق السنغالية » 7١١؟‏ . 
5 وزارة التهارة الخارجية , استراتيجية التحسرك التجارى المصرى فى 
القارة الإفريقية » ماربس الى ب« ٠.‏ 


ظ ) ندواس ودورات تدريددة : 


.١‏ عمر أحمد السيد الشناوى ؛ دراسة فى شأن كيفية التصدير للدول 
الإفريقية التى تم اختيارهها كنقاط ارتكاز للصادرات الوطنية والمخاطر 
الانتمانية الاحتمالية المطلوب تغطيتها والأسلوب الأمثسل لاقتحام 
السوق الإفريقى » وزارة التجارة الخارجية » يوليو 7٠١4‏ . 

٠‏ تمويل وضصمان تحصيل عمليسات 
التصدير الركيزة الأساسية لتنمية الصادرات الوطنية ؛ مركز التدريب 
الإقليمى للتجارة الخارجية .ء وزارة التهارة الخارجية .76 فبراير - 
4 مارس .: 4١١7؟.‏ 

". نادية فهسيم يوسف , استراتيجيات التصدير والتسويق الدولى » مركز 
الندريب الإقليمى للتجارة الخارجية , وزارة التجهارة الخارجية ؟؟ 


فبراير - ؛ مارس » 4١٠٠؟.‏ 
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تناةء : اللاحهة 


© موافقة الجهساز المرك سزى للتعبنبة العامة والإحصاء 


© أولا: مجتمع الدراسة: (') 


قائسة بأسمساء الشركات المصرية لصناعة الخزف والصيفى 


بدان بأسماء الشركات المصدرة لصناعة الخزف والصينى المصري 


2 أولا: شركات قطاع الأعمال العام 

3٠١‏ ||الشركة العامة لمنتجات الخزف والصين(شيني) 

شركة النصر لإنتاج الحراريات و الفخار (سورتاجا) 

ثانيا: شركات القطاع الاستتماري 
١‏ شركة سيراميكا كليوباترا جروب 

"١‏ ||الشركة العربية للخزف (ارسمكو) 

المصرية الأمريكية لإنتاج الأدو ات الصحية (إيديال استاندرد) 

سيراميك الفراعنة (الأمل لمنتجات الطفلة) 

الشركة المصرية اللبنانية لصناعة البلاط القيشانى والأدوات الصحية (ليسكوا مصر) 

0 كة العالمية لإنتاج السيراميك (سيراميك الأمير) 

المصرية لإنتاج الأدوات الصحية (جرافينا) 

|_٠‏ لشن 

ا الألمانية لصناعة البورسلين (سيراميكا) 


(')المصدر : الجهاز المركزي للتعبئة العامة والإحصاء . 


لا ا لالس 


بسو الله الرحمن الرحيم 


جامعسة الزقازيق ‏ 
كلية التجارة - بنها 

“كسم .إدارة الأعمال . 

السيد اللواء / رئيس الجهاز المركزي للتعبئة العامة والإحصاء. 
تحية طيبة مع واقر الأحئ رام والتقدير ٠‏ 

تقوم:الباحثة / عنايات إبراهيم عاشور 
النسنجلة لدرجَة' الماجستير فى إدارة الأعمال بالدراسات العليا بكلية التجسازة جامعسة 
الزقازيق فرع بنها وموضوعها . 


' التخطيط التسويقي الإستراتيجى لمزيج المنتجات لأغراض التصدير ب.التطبيق 
على ضناعة الخزف والصينى:فى مصر ' بإعداد دراسة ميدانية تتطلب تعبئة قوائم 
. الاستقصاء من شركات القطاغ الخاص وقطاع الأعمال العام فى مجال صناعة الخزف 
رالستينى تسوه رة الف الحسين لخادل ويردة اعمال بتمنتع الدر اط ير 
والتى ثقوم بنشاط التصدير فقط والقائمة موجهة لمديري التسويق والتصدير بالشركات 
رهن لكك رك لسن ورك لا ملعاال اي 5 


ونرجو من سيادتكم التكرم بالموافقة. على إجراء هذه الدراسة الميدانئية 
المذكور وشكرا . ظ 


1ت 


1 
4 
ع 


12001 سا 5 ااعردية 


الجداز تاركزيى ا أتعبئة العامة واك.2) قرار رئيسو الجهاؤ المركزي للتعبئة العامة والإحصاء 
بالتقويض 


اب؟ 4ه 


في شأن قيام الباحثة/ عنايات إبراهيم عاشور الس جلة بكلية التجارة-فُسم إدارة 
الأعمال-جامعة الزقازيق-فرع بنها- بإجراء دراسة ميدانية فى موضوع "النخطيط التسويقى 
الإستراتيجي لمزيج المنتجات لأغراض التصدير بالتطبيق على صناعة الخزف والصينسي فى 
مصر * وذلك للحصول على درجة الماجستير في إدارة الأعمال . 
رئيس قعلام الأمانة العامة 
- بعد الاطلاع على القرار الجمهوري رقم1515 لسنة 1554 في شان الشساء وتنظيم الجهاز 
- وعلى فرار رئيس الجهاز رقم (١1؟١)‏ لسسئة ١9548‏ في شان اجراء الاحصساءات 
ْ والتعسلادات والاستفتاءاث والاستقصاءات . ّْ ' 
- وعلى موافقة السيد / رئيس الجهاز بتاريخ ١114/1/1‏ في شان تفويض السيد / رئيس 
قطاع الأمالة العامة في اعتماد القرارات الخاصة بامن المعلومات . ظ 
- وعلى كتساب كلية التجارة-قسم إدارة الأعمال-جامعة الزقازيق بلها المسؤرخ 
4/1/1 6" الوارد للجهار بتاريح ٠4/١١‏ 2 
فسس سس لطر 
مادة١:‏ تقوم الباحثة/عنايات إبراهيم عاشور_المسجلة بكلية التجارة-قسم إدارة الأعمال-جامعة 
الزقازيق-فرع بنها بأجراء الدراسة الميدانية المشار إليها بعالية . 
مادة؟":تجرى هذه الدراسة المبدائيية علسى عسينة حجمهار٠‏ ")ثلاثون مقفردة مسن 
مديرى التصدير والنسويق بالشركات التالية : 
أولا:شركات_قطاع الأعمال العا 
١‏ الشركة العامة لمنتجات الخزف والصيني [شيني) 
؟-شركة النصر لانتاج الحرارايات والفخار (سورناجا) 
ثانبا:شركة القطاع الاستثما - 
١-شركة‏ سيراميكا كليوباترا جروب -الشركة العربية للخزف (أراسمكو) 
-المصرية الأمريكية لانتاج الأدوات الصحية (ابديال اساندرد) ٍ 
؛ -سيراميك الفراعنة[الأمل لمنتجات الطفلة) ' 0 
6 -الشركة المصرية اللبئانية لصناعة البلاط القيشائى والأدوات الصحية (ليسكوا مصر) 
"-الشركة العالمية لانتاج السيراميك (سيراميك الأمير) 0 
/ا-شركة سيراميك الجوهرة 8-المصرية لانتاج الأدوات الصحية(جرا فينا) 
تتصير' الذولية للسديزاميك ٠١‏ -الشركة العربية للبورسيلين 
١١‏ -شركة سي رامكو ؟١-المصرية‏ الالمانيسة لصناعة البوريسلين 
(سبراميكا) 0 ' 
؟ ١-ديورافيث‏ للادوات الصحيه 


0 


و * كس ايحت 
0 0 بر 


3-9 


ور 


بحمو ردة 4 شل الس ديه 
0 اي +5 3 3 
الحواذ 2 ركزم أ.اذت.ويمة العامة وا لأحساء 


مرائق بقرار وئيس الجهاز المركزي التعبئة العامة والإحصاء 
بالتقويض [ 
رقم( -__"١‏ السنة 8.:5 


وبشرط موافقة السادة رؤساء مجالس إدارات الشركات محل الدراسة الميدانية وتحت 
اشراف أداره الأمن بكلا منها -وكذا موافقة مفردات العينة مع مراعاة إن البيائات ' 
الفردية سرية بحكم القانون وعدم استخدام البيانات التي يتم جمعها إلا لأغراض هذه 
الدراسة الميدانية فقط . ' 

مادة"*:تجمع البيانات اللازمة لهذه الدراسة الميدانية طبقا للاستمارة المعدة لهذا الغسرض 
والمعتمدة من الجهاز المركزي للتعبئة العامة والإحصاء وعدد صفحاتها ("٠اثلائة‏ 
عشر صفحة. ظ 
وذلك خلال عام من تاريخ صدور هذا القرار. 

مادة؛ :لا يتم البدء في تلفيذ إجراءات هذه الدراسة الميدانية مبدالبا إلا بعد صدور هذا القرار 

مادةه :يوافى الجهاز المركزي للتعبلة العامة والإحصاء فورا بلسخئين من النتائج الأولية لهذه 
الدراسة الميدانية ثم يوافى بنسختين من النتائج النهائية لهذه الدراسة الميدانية كاملة 
فور الانثهاء من إعذادها . 

مادة”:ينفذ هذا القرار من تاريخ صدوره . 


صدر في : ٠/15‏ /4 1" 


مانم لان 


الجهاز المركزى للتعبئة العامة والإحصاء 


التاريخ 1 ا ا وم 5ووووههوووونوهوووهووووويودووووه 
المرفقات 0 لك ا 0 ا © © © 8 س 96 5 هدش 485ثةن 4 ب رون ود طمن 
“ييف 0 


القبخ: + د 2 الموضوع ‏ :.....,.. يي يميت 


السيد أ»د / وكيل الدراسات العليا ‏ كلية التجارة 7 جامعة الزقازيق 
فااا سرع بن ها » 
تحية طيبسة وسععلدهه» 

بالاشارة لكتاب سيادتكم الموكرخ * ٠٠١6/1/1١‏ و«الوارد للجياز بتاريخ 5٠٠٠677711١‏ بشأن 
طلب الموافقة على قيام الباحثة / عنايات ابراهيم عاشور المسجلة بكلية التجارة ‏ قسم ادارة الاعمال 
جامعة الرزقازيق فرع بنها باجراء دراسة ميدائية فى موضوع “التخطيط التسويقى الاستراتيجى لمزييج 
المنتجاشلامراض التصدير بالتطبيق على صناعة الشزف والصيغى فى مصر” وذلك للحصول على درجهة 
الماجستير ووفقا للاظار المعد لهذا الغ سرض ٠‏ 

الرجا التكرم بالاحاطة ان الجهاز المركزى للتعبئة العامة والاحصاء يوافق على قيام الباحكة 
المذكورة باجراء الدراسة الميدائية المشار اليها بعاليه رفقا لقرار السبد/ رئيس الجهاز بالتفويض رقم 
( 118 ) لسئنة 1*04 على ان يوافى الجياز فورا ينسختين من النتائج الاولية لهذه الدراسسة 
الميدانية ثم يوافى بنسختين من النتائي النيائية للهذه الدراسة الميداتية كأملة قور الانتهاء من اعدادها 


طبقا للمادة رقم (5) من القرار ٠»‏ 


:م58 


ثانيا : قائمسة الاستقصساء 


سء : المستوى الإداري: 
ل] إدارة إشرافية [__] إدارة وسطى [__] إدارة عليا 
سه : األخديرة : 
لأ قل من * سنوات [ ]من ”؛:ه [_] أكثر من دسنوات 
س" : العمر ' السن ' : 


لأ أقل من [].":.ه [] .٠ه:.‏ لأ كثر من .* 


- 


س8: نرجو من سيادتكم اختبار إجابة واحدة فقط لكل عنصر وذلك بوضع علامة ”7 ) أسام 
العبارة النى تعبر عن رأيك فى كل من العبارات التالية 


عناصر البيئة الخارجية 


الاستراتيجي لمزيج المنتجات 

أولا:العناصر السياسية والتشريعية 

القوانين والتشريعات التى تنظم صناعة 
الخزف. 

القوانين التشريعات التى تنظم ضرائب 
الأرباح التجارية والصناعية . 

0 القوانين التشريعات التى تنظم استيراد 
مستلزمات الإنتاج . 

67 القوانين التشريعات التى تنظم تصدير 
منتجات الخزف والصيني. 

6 ضرائب المبيعات على المنتجات الخزف. 

ثانياً : العناصر الاقتصادية 

الاتفاقية العامة للتعريف الجمركية 
والتجارة (الجات). 

سياسات الدولة المالية والنقدية. 

معدل الفائدة الحالية على الافتراض من 
البنوك .: 

5 مساهمة البنوك لحصول الشركة علسى 
فرض للتصدير. 

ثالثاً : العناصر الاجتماعية والثقافية 

الاتجاه السائد لشراء المنتجات مسن 
الخزف والصيني عالميا. 

الاتجاه السائد لشراء المنتجات من 

الخزف والصيني المصنعة محليا . 


ا 


درجة الأهمية العنصر على الشركة 


ا غير هام 

عناصر البيثة الخارجية هام جد 0 | غيرهام | على 
الأهمية : 

الإطلاق 


31 1 3 


رابعاً : العناصر التكنولوجية . 
57 تحديث أدوات التطوير المستخدمة فى 
صناعة الخزف والصيني . 

7 التطوير التكنولوجي فى وسائل 
الاتصال وشبكات المعلومات . 

6 العمالة الفنية المدربة على تطسوير 
صناعة الخزف والصيني. 

خامساً : العناصر التنافسية , 

0 دخول مئافسين جدد فى السوق 
المصري على المستوى العالمي 

دخول منافسين جدد فى السوق 
المصري على المستوى المحلي 

56 القوى التفاوضية لموردي مستلزمات 
الإنتاج . 

0 القوى التفاوضية للعملاء 

04 دخول المنتجات البديلة إلسى السوق 
المصري . 

درجة المنافسة فى السوق المصري . 

07 درجة أسس الإستراتيجيات التنافسية 
فى الأسواق الخارجية (هل السعر أم 
الجودة أو الترويج ... الخ ) 


5ت 


درحة الأهمية العنصر على الشركة 


: 0 0202701 | غهيرهام 
عناصر البيئة الداخلية ا 50 
| الأهمية هام : 
الإطلاي 


ا نك ااه 


عناصر البيئة الداخلية التالية تؤثر فى التخطيط 

الاستراتيجي لمزيج المنتجات . 

أولا : عناصر تنظيم المنشاة , 

التوازن في هيكل العمالة الفنية 

57 سجل النجاح السابق للشركة . ظ 
7 شبكة الاتصالات الداخلية بين الإدارة ظ 
العليا والعاملين. ظ 

7 دوران العمالة الفئية 

ثانياً : العناصر المالية . 

67 توافر السيولة النقدية . ظ 
ربحية نشاط الشركة . ظ 
0 معدل تحصيل المبيعات من العملاء . 

7 أجور العاملين . 

7 نظام الحوافز ومكافآت الإنتاج . 

67 توافر التمويل اللازم للبحوث وتطوير 

المنتجات الجديدة 

ثالثا : العناصر التسويقية . 

67 استراتيجية التسعير المتبعة 

7 استراتيجية مزيج المنتجات المتبعة 

67 استراتيجية الترويج المتبعة 

7 استراتيجية توزيع المنتجات المتبعة 

رابعاً : عناصر الأفراد , 

67 كفاءة رجال البيع . 

لان تدريب فني لرفمع كفاءة مهارات 

العاملين 

67 كفاءة المصممين للمنتجات الجديدة 

خامساً : العناصر الإنتاحية 

67 البحوث والتطوير 

07 مدى استخدام التكنولوجيا 

57 مدى التحكم في المخزون 

57 مدى التحكم في المواد الأولية 


8 


س : هل يقم تصدير منتجاتكم من صناعة الخزف و الصينى ؛ 


لبس[ #“ابسا * 


س.1: ما هى نسبة صادراتكم فى المتوسط من حجم المبيعات لديكم ؟ 
و9 000١‏ ه01 9٠٠٠١‏ 955 أكثر من 00١6‏ 


) حدد المنتجات المصدرة حسب حجم الصادرات ؟ 


11 


س17: سا هى أهم معوقات تصدير منتجات الخزف والصيني من وجها نظركم مرتبة ترتيبا 
تصاعديا وفقا للعنصر الأكثر تأثيراً على تصدير منتجات الخزف والصينى المصري سن 
وجبة نظركم ؟ 


9 8 * # *# # © © ضث 4# ٠#‏ # ب 5  #‏ بج >5 "# ك هب هء 


س١‏ : ما هى مجالات تطوير المنتجات من قبل شركتكم ؟ 


التركيز على المنتجات التى تم التركيز على أن تكون المنظمة 
التركيز على تسويق المنتجات 0 على أ 
100 تجربيها بواسطة منظمات هى المخترعة أو القائدة لتطوير 
37 لأخرى طالما كانت ناجحة المنتج 


© © 8 8 © 5 8 © © © 58 5 4# 4 © ؟» # © ب ليدب 4 84 8ه + © 6 65 58 5 6 98969 5ه هوه # # 4 © #6 4ه غذآةآش و هت هوه + 85ت ه586 56 4 »+ ث# 4 #2 5 4 هن 2 دن شده أ هس شه هله 6 س يهن ه١.‏ 


س١‏ :ما هى درجة مشاركة الفندين والمتخصصين فى انتخاذ قرار تصميم المذتج؟ 


|[ ا قوية | لا أشتراك على الإطلاق 
د 


س١١‏ : ضع علامة ”7 ) أمام الدرجة التى تعبر عن رأيك فى كل من العبارات التالية: 


ل سد من 


تواجه المنظمة منافسة 000 
منتجات جديدة . 
نفقات البحوث والتنمية فى صناعة 
الخزف مرتفعة . 

تنبو المنلمة بحاجات المستهلك 
الأسواق المستهدف صعب للغاية . 
حددت المنظمة رسالتها بوضوح تسام 


(أ) يعرف جميع العاملين تماما ماذا 
تريد المنظمة أن تحقق 
أهدافها . 

(ب) بحيث توفر أساس تدور حوله 
الخطط الاستراتيجية 

(ج ) بحيث تؤكد التفاف أعضساء 
المنظمة حول الإدارة العليا . 

تهتم المنظمة بالتعامل مع الأحداث 

خارج المنظمة باهتمام كبير مقارنه 

بالأحداث داخلها . 

تقوم المنظمة باستمرار بالتنبؤ 

باحتياجات المستهلك وتغيرات السوق 

فى الأجل الطويل. 


اا واه 


س1 :حدد درجة أهمية كلا من المعلومات التالية عن مناصر التصدير (ضع فى المريع الملائم ) ؟ 


ا 
امعد هص ةبس ص 1 


معلومات خاصة ا 0 
سدس :ا | ا 0 
معلومات خاصة بالعملاء والسلوك 
الشرائى لهم بالأسواق الخارجية. ا اام 


معلقو مات خاصة بالبيئة التنافسية 
بالأسو أقَْ الخارجية. 


معلومات خاصة لشجسم السوق 
الخارجى سواء الحالى أو المتوقع. 


جد © ]اب 


س1 : فيما يلى عدد من المصادر التى تعتمد عليبا الشركات فى توفير المعلومات اللازمة لاتخاذ 
القرار الخاص باختيار الأسواق التصديرية ودرحة أهمدتيسا لكم ؟ 


الرجاء تحديد درجة اعتماد الشركة على أى من المصادر وذلك بوضع علامة 79 ) حول 
الرقم المعبر عن درجة الاعتماد . 


اتح 1 01 101 01 اك 
'عسدسيه | | | | |00 


فده تطياع التجبار #الهورا: 
التجارة الخارجية. 

تقلارير وزاره التلجارة 
الخارجية والصناعة. 


و و 


س8 حدد فرص الاستفادة سن المعلومات التى يكن الحصول علدها من مصادر المعلومات من 
الجدول السايق ؟ 


الرجاء تحديد درجة الاستفادة بوضع علامة( ") حول الرقم المعبر عن درجه الاستفادة 


قانونيه - سياسسية - ثقافيسة 
- اجتماعية 


44لا 


س9 : ما هى درجة توافر المعلومات المتاحة لديكم عند اختسار الأسواق التصديرية ؟ 


درجة كفاية المعلومات لترشيد 
القرار الخاص باختيار 
والأسواق. 


توقيت توفر البيانات 
ا 


س.5: ما هى أهم المشاكل التى واحبت الشركة عند الاعتماد على المعلومات المتاحة لديكم عند 
اختدار الأسواق النصديرية ؟ 


أ صعوبة الحصول على البيانات 
ناب ارتفاع تكلفة الحصول عليها 


- 
ا 
٠‏ عم ها ومري - 


١ 
ٍّ 
م‎ 


9 + 5946 856 896588958884 56 0 58 43 6 4 5 3-5 فش هبج جم ه ه 


س 5١‏ : هل يوجد بالشركة جهاز لبحوث التسويق ؟ 
حم ني جاع 0ه 
.١‏ ماهوالمستوى الادارى لهذا الجهاز ؟ 


اح # 9 ب 


؟. ماهو عدد العاملين به ونخصصاتهم / مؤهلاتهم ؟ 


© 9 © 8ه © © 888 8ه 8898 995595859888888 عه ووو وي وو هت جو ور ون وس و ون و وود دم وو ووه 
© © © ف ففهههه م855 96968و هف ةا اوم م امام موي ووب ووو و ووو ووو 


8 8 © 86 898989589© 8398998889 8969 ههه هوه وعةقةة هو وهو ووه سوه و دووه هه ودهوب نهوو و وو نوو و ون وو ون 


© 8 989 989 شه © 9 88859 8 © 8899 556999886868989 5995856598 ودةة # وعةن ‏ و ووب ونه ووهن قووذ نوه هوه ودووة جز جه و ورب وو و و ووو وووب. 


© 99 9 *© 9# #8989 9 © ؟ # © ههه ## # سن * ©9896 9 08868 8989 ه98 # © 98985888588 © 9 وس ؟؟ بج وهو ه 6 هوره ث ن هب به بنوههو 4‏ و بج ؟ بج ب؟ووبن وزهووبو وو جه بهء 


85 85 84 8 8 885 8 5 5 5 2 8 98 8 84 5 9 58 5 58 58 8 5 8 8« 58 4858 5 98 © 98 © ث4 هش ف 845894 4 9 8 4 وي تن« # © ته 5 8 هه بج ب به هم هيهو دوه ؟ #» سوس ٠ض‏ مرسههة ده > 


5. ما هى أسباب عدم وجود مثل هذا الجهاز؟ 

) ( . لا توجد حاجة لإنشاء مثل هذا الجهاز بالشركة‎ .١ 
) ( . نقوم بالتصدير وفقا لما نتلقاه من طلبيات ولا نقوم بأى دراسات‎ ." 
) ( . ؟. العائد من وجود مثل هذا الجهاز لا يبرر تحمل تكاليفه‎ 
) ( . عدم توافر الأفراد المتخصصين‎ . 
) ( . نلجأ إلى مكاتب استشارية متخصصة فى هذا المجال‎ .5 


ف تفليو على بيانات: التفقيل التمازى + 
ب-< تعتمد على الجهود الذاتية ومندوبينا فى الخارج : 


ه 6 89 © 8ه » هه * 8 6695 6 4# * © ©9 98 5 ٠"‏ 964 © 5 # * 5 6ن .+ و تس ه59 # ف هش م * 8# هن © 5 # 5 8 شك خش ث ث5 © هبو 6 9ش هه ب 59 #989 هس 86 9966959 و هه ه 


41 آل 


س 5١5‏ : ما هى مقنرحاتكم لنطوير منتجات الخزف والصينى ؟ 


2 © © 8 8 © # 9 © © 828 898 © و99 59898688 جو هه ةشه »وه قوووه # ووهه 5 شوو د وه وه ههه بر رو و ونج مي رونيو و ووو ووو 


عليه ؟ فما هو ؟ 

لقي وم ووأ وو و ل ا ا 
00 ماق وا 134 انلام لاما ون و و و ل 0ه 
ا ار لك لم لم ا ا 


وشغ را 0 


الداحتة 


عنايات إيراهيم ماسور 


ماه 311 


